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Opinnäytetyön toimeksiantajana toimi yritys X. Toimeksiantona oli tutkia yritys X:n nykyistä 
toimintamallia saatavien hallinnassa ja perinnässä. Opinnäytetyön tavoitteena oli tutustua 
edellä mainittuihin prosesseihin ja pohtia näiden prosessien mahdollista ulkoistamista. Ulkois-
tamiseen perehtymisessä tavoitteena oli pohtia ulkoistamisen hyötyjä, mahdollisuuksia sekä 
mahdollisia riskejä riskianalyysin avulla. Saatavien hallinnan ja perinnän nykyisistä prosesseis-
ta myös laadittiin riskianalyysit. Tutkimustyö toteutettiin haastatteluna, havainnointina ja 
konkreettisena perehtymisellä prosesseihin. 
Opinnäytetyön teoreettinen osuus koostui tutkimusprosessista sen eri vaiheineen, saatavien 
hallinnasta, perinnästä ja ulkoistamisesta. Tutkimusprosessissa käytiin läpi, miten opinnäyte-
työ toteutettiin ja mitkä olivat opinnäytetyön keskeisimmät tavoitteet. Saatavien hallinta 
käsitti myyntilaskujen lain määräämän sisällön ja niiden laadinnan sekä sähköisen taloushal-
linnon laskutusprosesseineen. Seuraavassa teoreettisessa osuudessa perehdyttiin luotonval-
vontaan ja perintään. Tämä osa-alue piti sisällään teoriaa maksumuistutuksista, perintä- ja 
korkokuluista sekä trattamenettelystä. Kolmantena teoria-aiheena perehdyttiin ulkoistami-
seen ja sen tuomiin mahdollisuuksiin ja hyötyihin sekä riskeihin. Näiden osioiden jälkeen käy-
tiin läpi tutkimuksen analysointia ja keskeisimpiä tuloksia. Viimeisenä käytiin läpi tutkimuk-
sen johtopäätöksiä, opinnäytetyöstä ilmenneitä kehitysehdotuksia ja omaa pohdintaa. 
Opinnäytetyö toteutettiin haastattelemalla talouspäällikköä. Haastattelukysymykset oli jao-
teltu käsittelemään kaikkia tämän opinnäytetyön tutkimusongelmia eli saatavien hallintaa, 
perintää ja ulkoistamista. Haastattelu toteutettiin teemahaastatteluna. Tutkimusongelmien 
selvittämisessä hyödynnettiin myös prosessikaavioita, jotka kuvasivat tutkittavia asioita hyvin 
ja toivat kehitysehdotuksia esille. 
Opinnäytetyön tuloksena syntyi luotettava tutkimus, joka vastaa tutkimuksen tutkimusongel-
miin. Tämä tutkimus sisältää myös selkeän yhteenvedon ja johtopäätökset tutkimuksesta. 
Keskeisimpinä kehitysehdotuksina ja jatkotoimenpiteinä tutkimuksen tuloksista nousi proses-
sien selkiyttäminen. Saatavien hallinnan keskeisimmäksi kehityskohteeksi nousi myyntilasku-
prosessin tehostaminen ja sähköisten laskujen käytön lisääminen. Perinnän kehityskohteeksi 
nousi myös nykyisen prosessin kehittäminen, erityisesti maksumuistutusten laatimisessa. Ul-
koistaminen puolestaan nähtiin yhtenä suurena kehitysmahdollisuutena yritykselle. Eli toisin 
sanoen tämä tutkimus tukee hyödyntämään ulkoistamisen mahdollistamia hyötyjä ja mahdol-
lisuuksia.  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Asiasanat: saatavat, hallinta, myyntireskontra, perintä, ulkoistaminen 
  
Laurea University of Applied Sciences   Abstract 
Degree Programme in Business Management 
Bachelor’s Thesis 
 
 
 
Kurki Christina 
 
Management of the receivables and debt collection and outsourcing’s benefits and risks 
 
Year  2018    Pages  74                      
 
The thesis was implemented with company X. The assignment was to research company X’s 
current operating model in management of receivables and debt collection. The aim of the 
thesis was to orientate about the above processes and moot these processes possible outsour-
cing. The outsourcing research goal was to find benefits, possibilities and risks about oursour-
cing. A risk analysis was developed for the research. For management of the receivables and 
debt collection processes were also made risk analysis. The research was implemented with 
interview, perception and process study.  
The theoretical part of the thesis consisted of research process with its different phases, ma-
nagement of the receivables, debt collection and outsourcing. The research process was con-
ducted, how the thesis was implemented and which were thesis’s main goals. Management of 
the receivables contained the content of the law of sales invoices and electronical financial 
administration with billing process. Second theoretical part of the thesis was about credit 
control and dect collection. This part contained theory about payment reminders, collection 
and interest expenses and tratta practise. Third theoretical part of the thesis was about out-
sourcing and its benefits and risks. After these parts there was about analysis of the research 
ja main goals. The last part was about conclusions, development proposals and own thinking 
about the thesis.  
The thesis was carried out by interviewing the financial manager. The interview questions 
were all about handling all the research problems of this thesis, namely the management of 
claims, collection and outsourcing. The interview was conducted as a theme interview. Pro-
cess problems were also utilized to investigate the research problems, which described the 
issues under investigation and brought development suggestions. 
 
As a result of the thesis, a reliable research was born that is responsible for research prob-
lems. This study also includes a clear summary and conclusions about the study. As the most 
important development proposals and follow-up measures, the clarification of processes be-
came more apparent. The most important development objective of available management 
was to step up the sales process and increase the use of electronic invoices. The development 
of the current process, especially in the formulation of payment reminders, also grew as a 
development. Outsourcing, in turn, was seen as one of the great development opportunities 
for the company. In other words, this research supports the benefits and opportunities of out-
sourcing. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: receivables, controlling, accounts receivable, debt collection, outsourcing 
  
Sisällys 
 
1 Johdanto ............................................................................................. 6 
2 Yrityksen taustatietoja ............................................................................ 6 
3 Tutkimusprosessi ................................................................................... 7 
3.1 Tutkimusongelma ja aiheen rajaus ..................................................... 9 
3.2 Tutkimuksen tavoitteet ................................................................. 10 
3.3 Tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmät ................................................ 11 
4 Saatavien hallinta ................................................................................ 12 
4.1 Myyntilaskut ja niiden sisältö .......................................................... 14 
4.1.1 Saatavan peruste ................................................................. 17 
4.1.2 Myyntilaskun tunniste, päiväys ja eräpäivä .................................. 17 
4.1.3 Maksuehdot ........................................................................ 18 
4.1.4 Arvonlisävero ja muut tarpeelliset tiedot myyntilaskulla ................. 19 
4.2 Myyntireskontra ja myyntisaamisten tehokkuuden mittaaminen ................ 22 
4.3 Sähköinen taloushallinto ja myyntilaskuprosessi ................................... 23 
4.4 Myyntilaskujen nykyinen prosessikuvaus ............................................. 27 
5 Luotonvalvonta ja perintä ...................................................................... 30 
5.1 Perintälaki ................................................................................. 34 
5.2 Maksumuistutukset ....................................................................... 35 
5.3 Perintä- ja korkokulut sekä trattamenettely ........................................ 37 
5.4 Saatavan vanhentuminen ............................................................... 39 
5.5 Perinnän nykyinen prosessikuvaus .................................................... 40 
6 Saatavien hallinnan ja perinnän SWOT-analyysi ............................................ 42 
7 Ulkoistaminen..................................................................................... 44 
7.1 Hyödyt ja mahdollisuudet .............................................................. 48 
7.2 Haitat ja riskianalyysi ................................................................... 49 
7.3 Yhteistyökumppanit ..................................................................... 50 
8 Tutkimusaineiston analysointi ja tulokset ................................................... 51 
9 Johtopäätökset ja kehitysehdotukset ........................................................ 53 
10 Oma pohdinta ..................................................................................... 54 
Kuviot.. .................................................................................................... 61 
Taulukot ................................................................................................... 62 
Liitteet ..................................................................................................... 64 
 
 1 Johdanto 
Nykypäivänä yrityksiä kiinnostaa yhä enemmän omat sisäiset prosessit ja niiden kehittäminen. 
Taloushallinnon prosessit ovat tärkeä osa yrityksen prosesseja, jonka vuoksi myös opinnäyte-
työn toimeksiantajayritys yritys X on halunnut perehtyä taloushallinnon toimintaansa ja sen 
kehittämiseen. Toimeksiantajayritys työskentelee yhdessä toisen yrityksen kanssa, joka myös 
omistaa osan opinnäytetyön toimeksiantajayrityksestä. Tämä yhteistyökumppani ja samalla 
omistajayritys on yritys Y.  
 
Opinnäytetyön tavoitteena oli perehtyä ja tutkia yritys X:n nykyisiä saatavien hallinnan ja pe-
rinnän prosesseja. Tutkimuksen työkaluina käytettiin prosessikuvauksia edellä mainituista 
prosesseista. Tämän lisäksi opinnäytetyön tavoitteena oli perehtyä ja tutkia saatavien hallin-
nan ja perinnän nykyisien toimintamallien tehostamista ja näiden toimintojen ulkoistamisen 
tuomia mahdollisuuksia, hyötyjä ja riskejä. Prosessikuvausten lisäksi tutkimuksessa hyödyn-
nettiin haastattelua ja havainnointia. Tutkimukseen haastateltiin yritys Y:n talouspäällikköä, 
joka on samalla myös yritys X:n talouspäällikkö. Hän tuntee yritys X:n ja yritys Y:n taloushal-
linnon prosessit läpikotaisin, joten hänen tietotaitonsa antoi tälle tutkimukselle hyvän poh-
jan.  
 
Ulkoistaminen on ajankohtainen aihe toimeksiantajayrityksessä, sillä yritys Y aikoo ulkoistaa 
vuoden 2018 alussa myyntilaskujen lähetyksen ja perinnän prosessin kokonaan ulkoiselle toi-
mijalle. Tämän muutoksen myötä myös yritys X:n täytyy tutkia prosessejaan ja pohtia, onko 
ulkoistaminen myös heille jossain vaiheessa ajankohtaista ja ennen kaikkea hyödyllistä. Tä-
män opinnäytetyö tavoitteena oli pohtia ulkoistamista yritys X:n näkökulmasta mahdollisim-
man kattavasti ja tuoda vastaus tutkimusongelmalle.  
 
2 Yrityksen taustatietoja 
 
Yritys X on pääkaupunkiseudulla toimiva maanrakennusliike. Yritys on perustettu vuonna 
2004. Yritys X:n pääpalveluihin kuuluu maanrakennus-, kadunrakennus-, kunnallistekniset-, 
paalutus-, louhinta-, tukiseinä-, viemäröinti-, betoni-, silta-, asfaltointi-, kivi- ja vihertyöt. 
Yritys X työskentelee monien suurien rakennusalan yritysten aliurakoitsijoina isoilla työmailla 
pääkaupunkiseudulla. Aliurakoinnin lisäksi yritys X toimii muutamilla työmailla myös pääura-
koitsijana. Yrityksen liikevaihto oli vuonna 2016 noin 14 miljoonaa euroa. Yritys työllistää 
noin 20 rakennustyömiestä ja noin kymmenen toimihenkilöä. 
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Yritys X:n toimisto sijaitsee Vantaalla, jossa on yrityksen toimistopalvelut ja laskutus. Yrityk-
sen kirjanpito sijaitsee yritys Y:llä, joka myös omistaa osan yritys X:stä. Yritys Y hoitaa esi-
merkiksi yritys X:n palkanlaskennan ja tilinpäätökset. 
 
Yritys X:n toiminta perustuu tiettyihin arvoihin. Näitä arvoja ovat asiakaslähtöisyys, vastuulli-
suus, yrittäjähenkisyys ja jatkuva kehittyminen. Asiakaslähtöisyydellä yritys X haluaa tuottaa 
asiakkaille lisäarvoa ja parantaa heidän kilpailukykyään. Yritys X luokittelee itsensä luotetta-
vaksi kumppaniksi ja vastuulliseksi yhteiskunnalliseksi toimijaksi. Yritys toimii sitoutuneesti, 
pitkäjänteisesti ja määrätietoisesti. Yritys X myös kehittää yritystä ja sen toimintaa jatkuvas-
ti.  
 
Yritys X:n täytyy ottaa huomioon rakennusalan yrityksenä paljon alakohtaisia erikoisuuksia. 
Yksi näistä erikoisuuksista, verrattaessa muihin aloihin on rakennusalan käänteinen arvon-
lisäverovelvollisuus. Tämä tarkoittaa käytännössä sitä, että rakennustyötä tekevä yritys las-
kuttaa työn tilaajaa verottomana, jolloin verovelvollisuus jää ostajalle (Verohallinto 2017a). 
Rakennusalalla tilauskanta ja työn määrä voivat vaihdella paljon. Yleensä rakentaminen on 
vilkkaampaa kesäaikaan, kuin talviaikaan. Tilauskanta ja tehtävän työn määrä voi vaihdella 
paljon myös kuukausitasolla. Vaihtelevan työtilanteen vuoksi on tärkeää suunnitella, tarkkail-
la ja seurata yrityksen toimintaa laajasti.  
 
3 Tutkimusprosessi 
 
Tutkimus on kokonaisuudessaan pitkä ja vaiheikas prosessi, joka vaatii tarkkaa ja huolellista 
suunnittelua (Krishnaswami & Satyaprasad 2010, 22). Tutkimuksen vaiheet muodostavat yh-
dessä kokonaisuuden, jota kutsutaan tutkimusprosessiksi. Tutkimusprosessi voidaan laatia ja 
kuvata eri mallien avulla. Tutkijan ei tule kuitenkaan yksiselitteisesti seurata tiettyjä tutki-
muksen toimintamalleja, sillä prosessin vaiheet voivat vaihdella ja kulkea myös eri järjestyk-
sessä. Tutkimusprosessin vaiheiden järjestys ja kesto riippuvat pitkälti tutkimuksen luontees-
ta. Tutkimusta, jonka vaiheet voivat vaihtaa järjestystä kesken tutkimusprosessin, kutsutaan 
joustavaksi tutkimusprosessiksi. Joustava tutkimusprosessi voidaan aloittaa mistä tutkimuksen 
vaihteesta tahansa. Sille ei myöskään ole välttämättä määritelty tarkkaa tutkimuksen alku- 
tai päättymispistettä. Vastakkaisena tutkimusprosessin mallina toimii viisi vaiheinen prosessi, 
jonka vaiheilla on selkeä järjestys. Vaiheiden sisältö on myös kuvattu tarkasti. (Hirsjärvi, Re-
mes & Sajavaara 2007, 63-65.) Alla olevassa kuviossa 1 on esitetty nämä viisi tutkimusproses-
sin vaihetta. 
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Kuvio 1: Tutkimusprosessin vaiheet mukaillen (Hirsjärvi ym. 2007, 63-65.) 
 
Tutkimusprosessin ensimmäisenä vaiheena on tutkimuksen aiheen valinta ja tutkimussuunni-
telman laatiminen. Suunnitelman tulee pitää sisällään kaikki tutkimusprosessin vaiheet mah-
dollisimman yksityiskohtaisesti, jolloin suunnitelmasta on mahdollisimman paljon hyötyä tut-
kimuksen eri vaiheissa. Suunnitelmaan on hyvä myös liittää tutkimuksen aikataulu. (Hancock 
& Algozzine 2011, 4-5.) Hyvin laadittu suunnitelma on tutkimusprosessin kannalta tärkeässä 
asemassa, koska prosessi pysyy hallinnassa paremmin hyvän suunnitelman avulla (Heikkinen, 
Rovio & Syrjälä 2008, 111). Seuraavana vaiheena on tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmien 
valinta. Tässä vaiheessa päätetään, miten tutkimusaineistoa aiotaan keräämään ja millä tut-
kimusmenetelmillä tutkimus toteutetaan. Kolmantena vaiheena on tutkimuksen toteutus. To-
teutusvaiheessa kerätään tutkimusaineistoa. Tutkimuksesta riippuen toteutusvaiheeseen tulee 
varata riittävästi aikaa, jolloin ehditään keräämään riittävästi aineistoa tutkimukselle. Nel-
jäntenä vaiheena on aineiston analysointi. Analysointivaihe on yleensä työläin vaihe koko tut-
kimuksessa, varsinkin jos analysoitavaa aineistoa on paljon. Viimeisenä vaiheena on tutkimuk-
sen raportointi. Raportoinnin menetelmät ovat yleensä päätetty jo suunnitteluvaiheessa. Ra-
portointitapoja ovat esimerkiksi kirjallinen raportti tutkimuksesta, tiedotustilaisuus tai suulli-
nen esitys. (Hirsjärvi ym. 2007, 64-65.)  
 
Tämä opinnäytetyö on suunniteltu ja tehty yllä mainittujen tutkimusprosessin vaiheiden mu-
kaisesti. Opinnäytetyö alkoi tutkimuksen aiheen valinnalla, jonka jälkeen opinnäytetyölle laa-
dittiin tarkka suunnitelma. Suunnitelmassa käytiin läpi tutkimusmenetelmiä ja opinnäytetyön 
aikataulua. Aikataulu oli laadittu kuukausikohtaisesti, joka auttoi pitämään opinnäytetyön 
Aiheen valinta ja 
suunnitelma 
Tutkimus- ja 
tiedonkeruumenetel-
mien valinta 
Tutkimuksen toteutus 
Aineiston analysointi 
Tutkimuksen 
raportointi 
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työtahdin ja – määrän sopivana koko prosessin ajan. Opinnäytetyön tutkimusprosessin eri vai-
heita on kuvattu tarkemmin seuraavissa kappaleissa. 
 
3.1 Tutkimusongelma ja aiheen rajaus 
 
Tutkimuksia hyödynnetään usein, kun halutaan selvittää tai tutkia jotain. Tutkittavaa ilmiötä 
tai asiaa kutsutaan tutkimusongelmaksi. Tutkimusongelma on koko tutkimuksen keskiössä, 
koska se toimii niin sanottuna toimeksiantona tutkimukselle. Sen määrittämiseen ja mahdolli-
simman tarkkaan tarkentamiseen kannattaa varata aikaa tutkimuksen suunnitteluvaiheessa. 
Kun tutkimusongelma on määritelty tarkasti, on koko tutkimuksen toteutusvaihe selkeämpi 
toteuttaa. (Saunders, Lewis & Thornhill 2016, 27.) Tutkimusongelman perimmäisenä tarkoi-
tuksena on vastata kysymykseen, mitä tutkimukselta halutaan ja mitä sen avulla pyritään sel-
vittämään. Tutkimusongelma saattaa hieman muuttua tai tarkentua tutkimuksen edetessä, 
mutta tutkimuksen alussa tutkimusongelma tulisi olla mahdollisimman yksiselitteinen, jolloin 
tutkija pysyy oikeassa aiheessa. (Vilkka 2015, 58-60.)  
 
Työelämässä puhutaan usein toimintatutkimuksista. Niitä hyödynnetään, kun halutaan kehit-
tää tai tutkia jotain työelämän toimintoa. Toimintatutkimukset pitävät sisällään sekä tutki-
muksen, että toiminnan. Näiden kahden yhdistelmässä on mukana ihmisiä työelämästä. Toi-
mintatutkimuksen voi suorittaa työpaikalta kuka tahansa työntekijä, jolla on tietotaitoa tut-
kimuksen aihealueesta työpaikalla. Toimintatutkimukset liittyvät usein käytännön työtehtä-
viin ja prosesseihin. Toimintatutkimuksia voidaan toteuttaa työpaikalla pienissä ryhmissä tai 
yksin. Toteuttajien määrään vaikuttaa tutkimuksen luonne ja sen laajuus. Toimintatutkimuk-
sien tavoitteena on usein kehittää työprosesseja ja tukea samalla yrityksen jatkuvaa muutosta 
eli kehitystä. (Kananen 2009, 9-14.) 
 
Tämän opinnäytetyn tutkimusongelmana oli selvittää ja tutkia yritys X:n nykyistä toiminta-
mallia saatavien hallinnassa ja perinnässä. Tämän lisäksi tutkimusongelmana oli tutkia, onko 
yritys X:n kannattavaa ulkoistaa edellä mainittuja toimintojaan ulkoiselle toimijalle. Yritys Y 
aikoo ulkoistaa saatavien hallintaansa ja perintäänsä vuoden 2018 alussa ulkoiselle toimijalle. 
Tämän vuoksi oli hyvä tutkia, onko yritys X:n kannattavaa myös harkita ulkoistamista. Alla 
olevassa kuviossa 2 on esitetty tämän opinnäytetyön keskeisimmät asiat, joita tutkimalla saa-
daan selvyyttä tutkimusongelmille. 
 10 
 
Kuvio 2: Opinnäytetyön tutkimusongelmat 
 
Tämän opinnäytetyön ensimmäisessä osassa tutkitaan myyntireskontran tämän hetkistä saata-
vien hallintaa kokonaisvaltaisesti prosessikuvauksien avulla. Tämän jälkeen siirrytään tutki-
maan perintää prosesseineen ja viimeisenä perehdytään edellä mainittujen toimintojen ul-
koistamiseen. Ulkoistamisen tutkiminen painottuu sen hyötyihin, mahdollisuuksiin sekä mah-
dollisiin riskeihin. 
 
3.2 Tutkimuksen tavoitteet 
 
Tutkimuksien tavoitteena on yksinkertaisimmillaan löytää vastauksia ja ratkaisuja tutkimus-
ongelmaan (Krishnaswami & Satyaprasad 2010, 2). Tutkimusongelman määrittämisen jälkeen 
on hyvä myös määrittää tutkimukselle selkeät tavoitteet, joiden mukaan koko tutkimuspro-
sessi etenee. Tämän tutkimuksen tavoitteena oli tutkia, miten yritys X:n tämän hetkinen saa-
tavien hallinta ja perintä toimivat käytännössä, miten tätä voitaisiin tehostaa ja mitkä ovat 
mahdollisen ulkoistamisen hyödyt ja mahdolliset haitat. Tutkimuksen päätavoitteena oli saada 
selvitettyä tutkimusongelmat niin selkeästi, että yritys X:n johto pystyy päättämään, ulkoiste-
taanko yritys X:n saatavien hallintaa ja perintää vai kehittää nykyisiä prosesseja.  
 
Tämä opinnäytetyö oli tapaustutkimus eli case. Opinnäytetyö pitää sisällään, niin teoreettisen 
kuin empiirisenkin osion. Teoreettinen osio perehtyy teoriapohjalta yritys X:n tämän hetkisiin 
taloushallinnon toimintamalleihin. Teoreettisen osuuden tavoitteena oli myös perehtyä huo-
lellisesti nykyisiin toimintamalleihin ja ulkoistamiseen. Empiirinen osuus opinnäytetyölle koos-
tui haastattelusta yritys Y:n talouspäällikölle. Haastattelun tavoitteena oli kerätä mahdolli-
simman laaja kokonaiskuva yritys X:n prosesseista ja toimintamalleista. Haastattelun lisäksi 
empiirisessä osuudessa hyödynnettiin havainnointia. 
 
Nykyistä toimintamallia saatavien hallinnassa ja perinnässä kuvataan molemmissa tämän het-
kisillä prosessikuvauksilla. Prosessikuvaukset kuvaavat havainnollisesti nykyisiä toimintoja, 
jolloin kehityskohteiden löytäminen prosessista oli helpompaa. Edellä mainittujen toimintojen 
Saatavien hallinta Perintä Ulkoistaminen 
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ulkoistamisen tutkimisessa tavoitteena oli laatia myös luotettava riskianalyysi, jota voidaan 
hyödyntää päätöstyössä. Päätöstyö tapahtuu yhdessä yritys X:n johdon ja yritys Y:n kanssa.  
 
3.3 Tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmät 
 
Kun tutkimusongelmat on määritelty, täytyy päättää tutkimus- ja tiedonkeruumenetelmät. 
Tutkimusmenetelmiä ovat esimerkiksi dokumentointi, havainnointi, kysely tai haastattelu.  
(Hirsjärvi ym. 2007, 186-188.) Dokumenttien avulla tapahtuvat tutkimukset käsittelevät usein 
elämäkertoja, muistelmia tai niin sanottuja virallisia tietodokumentteja. Havainnointia käyte-
tään usein kyselyn ja haastattelun tukena, jolloin saadaan kokonaisvaltaisempi kuva tutki-
mukselle. Haastattelussa havainnoinnin vahvuutena on se, että havainnointi antaa taustoja 
haastattelukysymyksien vastauksille. (Hirsjärvi ym. 2007, 207-212.) Haastattelututkimuksessa 
puolestaan haastattelija eli tutkija kysyy haastateltavalta kysymyksiä tutkittavaan ilmiöön 
liittyen. Haastattelututkimus mielletään usein samaksi, kuin kyselytutkimus. Tutkimusten 
erona on se, että haastattelututkimus tarvitsee haastattelulomakkeen avuksi haastattelijan, 
kun kyselytutkimus selviää omillaan pelkällä kyselylomakkeella. (Vehkalahti 2014, 11-12.) 
Haastattelututkimuksesta käytetään myös nimeä teemahaastattelu. Teemahaastattelu on te-
hokas tiedonkeruumenetelmä laadulliselle tutkimukselle. Haastattelulla saadaan selville haas-
tateltavan mielipiteitä tutkimusongelmasta kattavammin, kuin esimerkiksi lomakekyselyllä, 
jossa vastaukset usein rastitetaan, eikä tällöin tiedetä syitä vastauksien takaa. (Valli & Aalto-
la 2015, 27.) 
 
Tässä opinnäytetyössä käytettiin tutkimusmenetelminä haastattelua ja havainnointia. Valitsin 
keskeisimmäksi tutkimusmenetelmäksi haastattelun kaikista menetelmistä, koska se antaa 
laajemman kuvan tälle opinnäytetyölle, kuin muut menetelmät. Haastattelu toteutettiin ky-
selylomakkeen perusteella (Liite 1). Kysymykset oli laadittu vastaamaan tutkimusongelmiin 
mahdollisimman tarkasti. Haastattelussa haastateltiin yritys Y:n talouspäällikköä. Haastatte-
lun lisäksi otin opinnäytetyöhön myös omia havainnointejani mukaan, sillä työskentelen yritys 
X:n myyntireskontran ja perinnän parissa. Yritys Y:n talouspäällikölle osoitetut kysymykset 
koskivat nykyisiä prosesseja ja toimintamalleja. Haastattelun tarkoituksena oli selventää yri-
tys X:n nykyisiä prosesseja ja tuoda esiin kehityskohteita. Valitsin haastattelun ja havainnoin-
nin tutkimuksen tutkimusmenetelmiksi, koska talouspäällikkö tuntee prosessit tarkasti ja minä 
pystyn omien havaintojeni perusteella tutkimaan ja kuvaamaan prosesseja luotettavasti. Tut-
kimustyössä apuvälineenä oli myös laatujärjestelmä, jossa on kuvattu yritys X:n ja yritys Y:n 
eri liiketoiminnan prosesseja. 
 
Haastattelun kysymykset täytyy laatia huolellisesti, jolloin ne auttaisivat mahdollisimman pal-
jon tutkijaa ratkaisemaan tutkimusongelmaa (Valli 2015, 41-42). Tämän opinnäytetyön haas-
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tattelun kysymyksillä oli pyritty saamaan esiin näkökulmia ja eri mielipiteitä haastateltavalta 
henkilöltä tutkimusongelmien ratkaisemiseksi. Kysymykset käsittelivät opinnäytetyön kolmea 
tutkimusongelmaa eli saatavien hallintaa, perintää ja niiden ulkoistamista. Kysymykset oli 
jaoteltu jokaisen tutkimusongelman mukaan, jolloin niiden analysointi oli helpompaa ana-
lysointivaiheessa. Haastattelukysymykset lähetettiin haastateltavalle etukäteen sähköpostilla, 
jolloin haastateltava ehti perehtyä kysymyksiin. 
 
4 Saatavien hallinta 
 
Yrityksien tavoitteena on tuottaa voittoa ja olla taloudellisesti kannattavia. Eli toisin sanoen 
yrityksien tavoitteena on, että myynnit tuovat yritykselle enemmän rahaa, kuin ostot ja muut 
kustannukset vievät sitä. Yrityksen toiminnan tulee olla kannattavaa, jos se haluaa toimia 
myös tulevaisuudessa. Yrityksen myynneistä syntyy myyntisaamisia, kun myydään esimerkiksi 
laskulla ja maksulle on määritetty tietty maksuaika. Myyntisaamiset syntyvät heti myyntihet-
kellä, vaikka yritys ei olisi saanut vielä myynnistä rahaa kassaan. Myyntisaamisissa on juuri 
tämän vuoksi riskinsä, että tulevatko rahat ikinä kassaan asti, vaikka myyntisaaminen olisi jo 
syntynyt. Yrityksen ja asiakkaan välillä täytyy olla luottamusta, jolloin yritys voi luottaa sii-
hen, että raha myös kotiutuu yrityksen kassaan. (Karikorpi 2010, 73-74.) Myyntisaamiset las-
ketaan niin sanotuiksi lyhyiksi lainoiksi, joita yritys antaa asiakkailleen ostamastaan tuottees-
ta tai palvelusta. Myyntisaamiset myydään luotollisesti laskulla, joihin on merkitty eräpäivä, 
jolloin lasku tulee maksaa. (Bragg 2017.) 
 
Yrityksen täytyy myös osata hinnoitella tuotteensa tai palvelunsa oikein. Jos yritys haluaa olla 
kannattava, se ei voi ali hinnoitella itseään, sillä hintojen täytyy tuottavuudellaan kattaa yri-
tyksen kuluja. Yrityksen täytyy myös pystyä maksamaan rahoittajilleen. Rahoittajia voivat 
olla esimerkiksi pankit tai muut yrityksen yhteistyökumppanit, jotka rahoittavat yrityksen 
toimintaa. Yrityksen kaikkia sidosryhmiä kiinnostaa, onko yritys kannattava ja mikä on yrityk-
sen taloudellinen tila. Yrityksen sidosryhmiä ovat kaikki ne tahot, jotka ovat tekemisissä yri-
tyksen toiminnan kanssa. Näitä tahoja ovat esimerkiksi asiakkaat, henkilökunta, rahoittajat, 
yhteistyökumppanit, viranomaiset ja omistajat. Yksi viranomaistaho on verottaja, joka haluaa 
tietää, miten yritys pystyy selviytymään ja hoitamaan lain määräämistä velvoitteista. Näitä 
velvoitteita ovat esimerkiksi palkanmaksu ja verojen maksu. Yrityksen omistajia puolestaan 
kiinnostaa, miten yritys tuo tuottoa heille. Usein omistajat kuuluvat myös yrityksen niin sa-
nottuun johtoportaaseen, jossa tapahtuu yrityksen päätöksenteko. (Mäenpää 2015, 13.)  
 
Yritys X on muutaman eri toimijan omistuksessa. Yksi näistä omistajista on aikaisemmin mai-
nittu yritys Y. Yritys X:llä on myös toinen omistajayritys. Näiden kahden yrityksen lisäksi myös 
kaksi yksityishenkilöä omistaa osan yritys X:stä. Kaikkia yritys X:n omistajia kiinnostaa yrityk-
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sen toiminta sekä, kuinka tuottava yritys on heille. Näin ollen tilinpäätökset ja muut rapor-
toinnit yrityksen toiminnasta kiinnostavat kaikkia omistajia. 
 
Jotta yritys pääsee asettamiinsa taloudellisiin tavoitteisiin, täytyy yrityksen valvoa toimin-
taansa raportoimalla. Tilinpäätös on yksi osa yrityksen raportointia. Tilinpäätöksestä käy ilmi 
yrityksen tulos ja varallisuus. Tilinpäätös tehdään aina tilikaudesta, joka on tavallisimmin 
vuoden pituinen esimerkiksi 1.1.2017-31.12.2017. Kirjanpitolainsäädäntö määrittelee tilinpää-
tökset pakollisiksi jokaiselle yritykselle. Lainsäädäntö ei kuitenkaan määrittele erikseen kuu-
kausiraportoinnista, jolloin yritys voi itse päättää menettelytapansa kuukausitasolla. Rapor-
toinnin tavoitteena on luoda sellaista informaatiota toiminnasta ja toiminnoista, joka antaa 
johdolle mahdollisimman tarkan kuvan yrityksen taloudellisesta tilasta. Tarkka ja huolellinen 
raportointi edesauttavat yritystä huomaamaan hyvissä ajoin mahdolliset haasteet yritystoi-
minnassa. Kun mahdolliset tulevat haasteet havaitaan ajoissa, ehditään niihin myös reagoida 
ja varautua. Yrityksen johto perehtyy usein tulosraportteihin, kun tutkitaan kannattavuutta. 
Raportoinnin tueksi yritys voi myös laatia graafisia kuvia auttamaan vertailua. Graafien avulla 
voidaan vertailla helposti esimerkiksi nykyhetkeä edellisiin vuosiin. (Syvänperä & Lindfors 
2014, 9-13.) 
 
Yritys Y laatii yritys X:n tilinpäätöksen jokaisen tilikauden lopussa. Yritys X:n tilikausi on 
tammikuun alusta joulukuun loppuun eli tilikausi on yksi kalenterivuosi. Yritys X myös raportoi 
kuukausitasolla toimintaansa. Verotusmenettelylaki (15 c §) määrittää rakennusalalla tilaajan 
pakollisia tiedonantovelvollisuuksia. Näitä pakollisia raportointeja ovat työmaakohtaiset urak-
kailmoitukset ja työntekijäilmoitukset pääurakointi työmailta. Nämä edellä mainitut ilmoituk-
set täytyy tehdä kuukausittain aina kuun 5. päivään mennessä. Tällöin ilmoitetaan aina liike-
tapahtumilta suljetun kuukauden tiedot. Eli esimerkiksi marraskuun 5. päivään mennessä pi-
tää olla ilmoitettu verottajalle syyskuun tiedot. (Verohallinto 2017b.) Yritys X raportoi lain 
määräämien tiedonantovelvollisuuksien mukaisesti. Tämän lisäksi yritys X raportoi sisäisesti 
paljon. Esimerkiksi viikkopalavereissa käydään kuukausittain läpi kirjanpidollisesti suljetun 
kuukauden tulos. Kuukausikohtaiset tulosraportit laativat yritys Y:n talouspäällikkö ja yritys 
X:n toimitusjohtaja yhdessä. 
 
Tehokkaan sisäisen ja ulkoisen raportoinnin lisäksi yrityksen on hyvä huomata ajoissa asiak-
kaiden maksamattomat laskut, jolloin reagointi saatavista asiakkaan suuntaan on ripeää. Tä-
mä puolestaan laskee luottotappioiden mahdollisuutta. Jos yritykselle syntyy luottotappioita, 
vaativat ne aina yritykseltä suuria myyntejä katteen palauttamiseksi. Tämän vuoksi on tärke-
ää perehtyä ja panostaa myyntisaatavien prosesseihin huolellisesti. (Koivumäki & Lindfors 
2012, 59.)  
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Laskutus on avainasemassa yrityksen saatavien hallinnassa. Jos laskutusprosessissa on viiveitä 
tai laskut on laadittu puutteellisin tai virheellisin tiedoin, ne voivat hidastaa laskun maksua 
asiakkaalta yritykselle. Laskutukseen myös kannattaa panostaa, koska onnistunut ja johdon-
mukainen laskutusprosessi viestivät asiakkaalle yrityksen imagosta ja ovat myös osa asiakas-
palvelua. Kun lasku on laadittu alusta loppuun huolellisesti ja oikeaoppisesti, takaa tämä pa-
remmat mahdollisuudet rahan ajallaan maksulle. Tarkka ja huolellinen laskutus myös vähen-
tää erimielisyyksiä, jos lasku on kaikin puolin maksukelpoinen. (Lahti & Salminen 2008, 73.) 
 
Yritys X:n ollessa rakennusalalla, tapahtuvat ostot ja myynnit pääsääntöisesti luotollisesti eli 
laskulla. Tällöin yritys X:n on hyvä olla varma, että ostaja on maksukykyinen. Maksukykyä voi-
daan arvioida selvittämällä asiakkaan luottotiedot tai periä ennakkomaksua eli käsirahaa os-
toista. Luottotappioiden riskiä arvioidaan jo urakan tarjousvaiheessa, jolloin käydään töiden 
kannalta toiminnallisten riskien lisäksi läpi myös taloudellisia riskejä. 
 
4.1 Myyntilaskut ja niiden sisältö 
 
Arvonlisäverolaissa käytetään käsitettä lasku, kun myydään jotakin palveluita tai tuotteita. 
Käsitteenä se käsittää niin sanonut normaalit laskut sekä muut tositteet, jotka sisältävät muu-
toksen tai erillisen viittauksen alkuperäiseen laskuun. Myyjä voi laatia ja toimittaa laskun os-
tajalle, joko sähköisesti tai paperiversiona. Lasku voi myös pitää sisällään monta eri asiakir-
jaa, jotka ovat oleellisia laskun sisällön puolesta. Tämän takia laskulle ei ole pakko merkitä 
kaikkia arvonlisäverolain määräämiä merkintöjä, jos ne tulevat ilmi laskun liitteenä olevista 
asiakirjoista. Laskun liitteenä olevat asiakirjat voivat olla esimerkiksi urakkasopimuksia. 
Urakkasopimuksia ei kuitenkaan tarvitse liittää jokaiseen laskuun, vaan laskulla riittää mer-
kintä sopimuksesta esimerkiksi viitetiedoissa. Myyntilaskut laaditaan usein sähköisellä lasku-
tusohjelmalla. Sähköinen laskutusohjelma vaatii laskun laadinnan yhteydessä usein myyntilas-
kun tiliöinnin eli ohjelma ei anna laskun mennä järjestelmässä eteenpäin ilman tiliöintiä. (Ve-
rohallinto 2017c.) 
 
Yritys X laatii yhdessä tilaajan kanssa urakkasopimuksen jokaisesta urakasta. Urakkasopimuk-
sissa tulee käydä ilmi urakan tarkat laskutustiedot. Yritys X:n myyntilaskujen laatimisen kan-
nalta tärkeitä tietoja urakkasopimuksesta ovat työmaan nimi ja numero, laskutettava yritys 
tai yksityishenkilö, laskutusosoite, maksuehto, arvonlisäveron määräytyminen, työn laatu eli, 
onko laskutettava työ maksuerä vai lisätyö. 
 
Yritys X:n käyttämästä laskupohjasta (Liite 2) käy myös ilmi laskun laatija, johon voi olla yh-
teydessä laskuun liittyen. Esimerkiksi reklamointitapauksissa tai muissa laskutukseen liittyvis-
sä kyselyissä on hyvä, että laskuille on merkitty selkeät yhteyshenkilöt ja laatijat. Myös lasku-
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tusjakson merkitseminen laskulle on tärkeää. Se kertoo aikavälin, jolle lasku sijoittuu. Liit-
teenä olevassa esimerkkipohjassa (Liite 2) on myös oleellista yritys X:n kannalta, merkitäänkö 
lasku maksueräksi vai lisätyöksi. Nämä työn laadut näkyvät kirjanpidossa eri tavalla omina 
osioinaan, joten laskujen laatimisvaiheessa tulee toimia huolellisesti. Kulujen tiliöinnillä ja 
litteroinnilla pystytään seuraamaan työmaiden laskutusta ja kuluja. Alla olevasta kuvasta 1 
käy ilmi, monta myyntilaskua yritys X on lähettänyt viiden vuoden sisällä. Vuoden 2017 laskut 
on laskettu marraskuun puoliväliin asti.  
 
 
Kuva 1: Lähetetyt myyntilaskut vuosilta 2013-2017 
 
Kuten kuvasta 1 käy ilmi, niin yritys X:n myyntilaskujen määrä on kasvanut tasaisesti vuosien 
varrella. Vuoden 2017 odotetaan mukailevan aikaisempaa kasvua. Vuoden 2017 lähetettyjen 
laskujen lopullisen määrän voi laskennallisesti ennustaa olevan reilu 850 kappaletta. 
 
Myyntilaskut laaditaan, kun saatava on syntynyt. Eli esimerkkinä tuote tai palvelu on myyty 
kesäkuussa, niin lasku kirjataan ja päivätään myös kesäkuun saataviin. Myyntilaskut tulee siis 
ajoittaa oikealle kuukaudelle. Tämän jälkeen tulee perehtyä laskun sisällön oikeellisuuteen. 
Laskusta tulee käydä ilmi laskun maksaja. Eli laskun vastaanottajan tulee pystyä tulkitsemaan 
ovatko he maksuvastuussa laskusta. Tämän lisäksi laskun tulee olla sopimuksen mukainen eli 
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laskutettavat asiat tulee olla laskulla sovitulla tavalla. Laskutettavan saatavan on täytynyt 
myös jo syntyä, ellei myyjä ja ostaja ole sopinut muuta. Myyntilaskun sisällössä on paljon asi-
oita, jotka tulee ottaa huomioon laskua laadittaessa ja lähettäessä. (Lindström 2014, 142-
143.) Arvonlisäverolaki (209 e §) pitää sisällään kaikki pakolliset laskumerkinnät, jotka tulee 
näkyä selkeästi laskulla. (Finlex 2017a.) Alla olevassa kuviossa 3 on lueteltu kaikki nämä mer-
kinnät.  
 
 
Kuvio 3: Arvonlisäverolain määräämät pakolliset laskumerkinnät (Verohallinto 2017c.) 
 
Yllä olevassa kuviossa 3 on lueteltu arvonlisäverolain määräämät merkinnät, jotka tulisi olla 
laskuilla. Jos myynti on verotonta, käännetyn verovelvollisuuden, sijoituskullan verollisuuden 
tai marginaaliverotusmenettelyn alaista tai myydään uusia kuljetusvälineitä, käytetään näitä 
merkintöjä laskuissa. Nämä laskumerkinnät ovat harvinaisimpia ja näitä käytetään vain silloin, 
kun kyse tällaisten edellä mainittujen menettelyjen soveltamisesta. Kuten aikaisemmin on jo 
todettu, niin rakennusalalla hyödynnetään käännettyä verovelvollisuutta rakennuspalveluiden 
myynnissä eli tämä merkintä on pakollinen laskuilla. (Verohallinto 2017c.)  
 
Seuraavissa kappaleissa perehdytään paremmin myyntilaskujen sisällön laatimiseen. Arvon-
lisäverolaki (209 e §) pitää sisällään kaikki pakolliset laskumerkinnät (Kuvio 3), mutta tässä 
opinnäytetyössä perehdytään saatavan perusteeseen, laskun päiväykseen ja eräpäivään, mak-
suehtoihin ja viivästyskorkoon, arvonlisäveroon ja muihin tarpeellisiin laskutustietoihin tämän 
opinnäytetyön kannalta.   
ARVONLISÄVEROLAIN MÄÄRÄMÄT PAKOLLISET LASKUMERKINNÄT: 
•Laskun antamispäivä 
•Juokseva tunniste 
•Myyjän arvonlisäverotunniste (Y-tunnus) 
•Ostajan arvonlisäverotunniste käännetyn verovelvollisuuden tilanteissa ja 
yhteisökaupassa 
•Myyjän ja ostaja nimi sekä osoite 
•Tavaroiden määrä ja luonne sekä palveluiden laajuus ja luonne 
•Tavaroiden toimituspäivä, palveluiden suorituspäivä tai ennakkomaksun maksupäivä 
•Veron peruste verokannoittain ja yksikköhinta ilman veroa ja hyvitykset ja alennukset 
•Verokanta 
•Suoritettavan veron määrä 
•Verottomuuden tai käännetyn verovelvollisuuden peruste 
•Tiedot uusista kuljetusvälineistä 
•Maininta käytettyjen tavaroiden sekä taide-, antiikki- ja keräilyesineiden ja 
matkatoimistojen marginaaliverotusmenettelystä 
•Merkintä verollisen sijoituskullan myynnistä 
•Muutoslaskussa viittaus aikaisempaan laskuun 
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4.1.1 Saatavan peruste 
 
Saatavan peruste perustuu usein kauppa-, tili-, urakka-, toimeksianto- tai osamaksusopimuk-
selle. Kauppasopimus koskee yleensä yksittäisiä kertakauppoja. Tilisopimuksia käytetään 
usein yritysten välisessä kaupassa, kun toinen yritys ostaa toiselta yritykseltä esimerkiksi ta-
varoita ja tarvikkeita. Tällöin ostava yritys voi määrittää henkilöt, ketkä saavat yrityksen ni-
missä ostaa tavaroita laskulle tavaran toimittajalta. Toimeksiantosopimukset puolestaan tar-
koittavat niitä sopimuksia, joissa sopijapuolet ovat sopineet keskenään jonkin suoritteen suo-
rittamisesta toimeksiantajan puolesta. Urakkasopimuksissa sovitaan jonkun tietyn työn suorit-
tamisesta. Urakkasopimuksille ominaispiirteenä on, että saatava syntyy vasta, kun urakan osa 
tai koko urakka on hyväksytty työn tilaajalta eli urakanantajalta. Urakkasopimuksista laadi-
taan usein maksuerätaulukko, jonka mukaan työn suorittaja saa laskuttaa. (Lindström 2014, 
84-86.)  
 
Laskulle tulee eritellä mahdollisimman tarkasti ja selkeästi tehty työ tai myyty tavara. Saata-
van riittävä yksilöiminen helpottaa laskun vastaanottajaa laskun käsittelyssä ja tarkistuksessa. 
Esimerkiksi jos on laskutettu tehtyä työtä, täytyisi laskulla tai sen liitteenä olla tuntierittely 
tehdystä työstä. Tuntierittelystä näkee tarkemmin päivät, jolloin työ on tehty ja siitä näkee 
myös tehdyn työn määrän eli tuntilapulla työn määrää mitataan työtunneilla. Saatavan sum-
man tulee myös vastata sovittua ostajan kanssa. Laskun loppusumma täytyy myös ilmetä sel-
keästi laskusta. Usein loppusumma sijoitetaan laskun oikeaan alareunaan. (Lindström 2014, 
144.) 
 
Yritys X:n laskutuksen toimintaperiaatteena on, että asiakkaille ei lähetetä perusteettomia 
laskuja. Tämä tarkoittaa sitä, että kaikki lähtevät myyntilaskut ovat laskutuskelpoisia eli niis-
tä on sovittu etukäteen asiakkaan kanssa. Yritys X:n saatavien perusteina on lähes kaikissa 
tapauksissa urakkasopimus. Urakkasopimuksissa on myös usein sovittuna urakoille maksueriä, 
jotka ovat suuruudeltaan aina kiinteitä. Maksueriä yritys X voi laskuttaa silloin, kun mak-
suerän mukainen työvaihe on suoritettu. Etukäteen sovittujen maksuerien lisäksi lähes kaikille 
yritys X:n urakoille tulee lisäkustannuksia, joita kutsutaan lisä- tai muutostöiksi. Näistä täytyy 
sopia erikseen asiakkaan kanssa ennen laskutusta. Maksueristä ja lisä- sekä muutostöistä yri-
tys X:n työnjohto laatii kirjallisen yhteenvedon, joka hyväksytään ja allekirjoitetaan asiak-
kaalla ennen myyntilaskun laatimista. Tämä kirjallinen yhteenveto liitetään laskun liitteeksi, 
jolloin laskulla on kaikki mahdollinen tieto saatavasta. 
 
4.1.2 Myyntilaskun tunniste, päiväys ja eräpäivä 
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Laskut tulee yksilöidä juoksevan tunnisteen mukaan. Juokseva tunniste tarkoittaa laskun nu-
meroa, joka etenee järjestyksessä eteenpäin. Tämä helpottaa esimerkiksi laskutuksen tarkis-
tamista, kun laskut ovat numerojärjestyksessä ja tällöin on myös helpompi huomata mahdolli-
sia puuttuvia laskuja. Myyntilaskujen tunnisteen ei tarvitse koostua pelkästään numeroista, 
vaan mukana voi olla myös kirjaimia. Laskujen yksilöinti myös auttaa selkeyttämään laskuta-
pahtumien kronologista järjestystä. Toinen laskun tapahtuma-aikaa viittaava merkki on laskun 
päiväys. Laskut tulisi lähettää mahdollisimman nopeasti asiakkaalle, kun ne on luotu. Usein 
laskun päiväys on sama, kuin laskun lähetyspäivä. (Koivumäki & Lindfors 2012, 62-63.) 
 
Yksi laskutuksen tärkeimmistä sovittavista asioista on eräpäivä. Siitä on ehdottomasti sovitta-
va ennen työn laskutusta. Eräpäivä usein mukailee myös sopimusvaiheessa sovittavia mak-
suehtoja. Maksuehdoista lisää kappaleessa 4.1.3. Eräpäivän sopiminen on tärkeää, koska erä-
päivästä lähtee viivästyskoron laskeminen. Myöskään myyjä ei voi periä ostajalta saataviaan 
oikeudellisesti takaisin ilman selkeää ja etukäteen määriteltyä eräpäivää. Korkolaki kuitenkin 
sanoo, vaikka laskulla ei olisi merkitty eräpäivää, lähtee viivästyskorko silti juoksemaan kuu-
kauden kuluttua laskun lähetyksestä tai perinnän aloituksesta, jos laskua ei ole maksettu. 
(Lindström 2014, 148.) 
 
Yritys X käyttää myyntilaskuissaan juoksevaa numerosarjaa. Laskutusvaiheessa myös etenkin 
sähköisiin liitteisiin merkitään myyntilaskun numero, jos lasku esimerkiksi katoaa liitteiden 
yhteydestä. Laskujen päiväys on myös tärkeä olla laskulla, jolloin pystytään seuraamaan, mil-
loin lasku on laadittu. Myyntilaskujen laatimispäivämäärät merkitään aina maksuerätauluk-
koon, joka lisää myyntilaskujen seuraamisen yksilöintiä. Laskut tarvitsevat myös erääntyäk-
seen eräpäivän. Juuri eräpäivästä yritys X:n myyntireskontranhoitaja seuraa asiakkaiden mak-
sutilannetta. Tulostettaviin avoimien myyntilaskujen listaan merkitään kaikki myyntilaskut 
ylös, joissa on mennyt jo eräpäivä. Listoihin myös merkitään muita erääntyneiden laskujen 
maksuun liittyviä tietoja. 
 
4.1.3 Maksuehdot 
 
Maksuehto nimensä mukaisesti määrittää laskun maksun ajankohdan. Esimerkiksi jos lasku on 
luotu 1.11 ja maksuehdoksi on sovittu 14 vuorokautta, on laskun eräpäivä ja viimeinen mak-
supäivä 15.11. Kuluttajien eli yksityishenkilöiden kohdalla sovelletaan usein 14 vuorokauden 
maksuehtoa. Yrityksille myytäessä maksuehto voi vaihdella sopimuksesta ja käytänteistä riip-
puen. Maksuehto saa kuitenkin kaupallisten sopimusten maksuehtolain (4 §) mukaan olla enin-
tään 30 vuorokautta. (Finlex 2017b.) Poikkeustapauksissa yritykset voivat kuitenkin sopia 
maksuehdoksi enintään 60 vuorokautta. Perintäkirjeissä maksuehdoksi on yleensä laitettu heti 
maksettava, koska lasku on tällöin jo myöhässä laskun alkuperäisestä eräpäivästä. Joissain 
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perintäkirjeissä voi myös olla annettu uusi lyhyempi maksuehto, esimerkiksi 10 päivän mak-
suehto alkuperäiselle laskulle. (Suomen Perintätoimisto Oy 2016.) 
 
Maksuehto siis määrittelee ajan, jonka myyjä antaa ostajalle laskun maksuun. Useimmiten 
maksuehdon katsotaan alkavan laskun päivästä, mutta joissain tapauksissa maksuehdon katso-
taan alkaneeksi jo tavaran toimituspäivästä. Maksuehdoista tulisi sopia aina selkeästi ennen 
työn suoritusta, jolloin riita- ja ongelmatilanteilta vältytään. Nykyään myös yhä vähemmän 
käytetään kassa-alennuksia. Tämän lisäksi myös pitkiä 30 vuorokauden maksuehtoja pyritään 
välttämään. Pitkät maksuajat lisäävät luottotappioriskiä, koska ne kasvattavat kassaan sitou-
tuneen pääoman tarvetta. Mitä lyhyempi maksuaika asiakkaalla on, niin sitä pienemmällä to-
dennäköisyydellä saatava joudutaan kirjaamaan luottotappioksi. (Lindström 2014, 76-77.)  
 
Yritys X määrittelee asiakkaan kanssa sopimusvaiheessa maksuehdon laskulle. Maksuehto olisi 
myös sopimusvaiheessa hyvä lisätä urakkasopimukseen, jolloin laskuttaja voi tarkistaa sovitun 
maksuehdon nopeasti sopimuksesta. Yritys X käyttää yleisesti osto- ja myyntilaskuissaan 21 
vuorokauden maksuehtoa. Kuitenkin sopimusvaiheessa maksuehdosta voidaan neuvotella ja 
erikoistapauksissa sopia pidempää maksuehtoa. Yleensä suuremmat yritysasiakkaat käyttävät 
maksuissaan 30 vuorokauden maksuehtoa. Yksityisille asiakkaille yritys X lähettää laskut aina 
14 vuorokauden maksuehdolla.  
 
4.1.4 Arvonlisävero ja muut tarpeelliset tiedot myyntilaskulla 
 
Laskun tunnistetietojen, eräpäivien ja maksuehtojen lisäksi laskuilta tulee myös käydä ilmi, 
miten arvonlisäveroa on käsitelty laskussa. Myyjän täytyy laskussaan ilmaista selkeästi suorit-
tamansa vero, jolloin ostaja voi käyttää laskua verovähennyksessä. Samoin myyjän täytyy 
merkitä laskulle selkeästi, jos arvonlisäverovelvollisuus siirtyy ostajalle. Kun laskuihin on 
merkitty verotiedot selkeästi ja yksiselitteisesti, on viranomaistahojen helppo suorittaa val-
vontaa yritysten toiminnan välillä. (Tannila, Kukkonen & Päkkilä 2013, 19.) 
 
Rakennusalalla käytetään käännettyä arvonlisäverovelvollisuutta. Käännetyssä arvonlisävero-
velvollisuudessa veron maksaja on ostaja. Normaalisti verovelvollisuus on myyjällä, jolloin 
laskuissa tulisi olla selkeästi ilmoitettu veroerittelyt. Rakennusalalla käytäntö on päinvastai-
nen. Käännettyä arvonlisäverovelvollisuutta käytetään, kun myydään rakentamispalveluita 
muille yrityksille. Yksityishenkilöille myydessä rakentamispalveluita käytetään aina arvon-
lisäverollisia laskuja. Myös tavaroita myytäessä, käytetään samaa periaatetta, kuin yksityis-
henkilöille myynnissä eli laskun tulee sisältää 24 % arvonlisäveroa. (Verohallinto 2017d.) 
Käännetyn verovelvollisuuden piiriin kuuluvilla laskuilla tulee olla merkintä siitä, että ostaja 
on verovelvollinen. Merkintä voi esimerkiksi olla ’’Laskulla sovelletaan rakennusalan käännet-
tyä verovelvollisuutta ALV 8 c §’’. Tärkeää on, että laki ja pykälä on merkitty laskulle selkeäs-
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ti. (Tannila ym. 2013, 43.) Alla olevassa kuviossa 4 on vielä tarkemmin eritelty palvelut, jotka 
kuuluvat käännetyn arvonlisäveron alle. 
 
 
 
Kuvio 4: Rakennusalan käännettyyn arvonlisäveroon kuuluvat palvelut (Verohallinto 2017d.) 
 
Rakentamispalvelu on terminä myös määritelty (ALV 31 §:n 3) arvonlisäverolaissa. Laki mää-
rittelee termin rakentamispalvelun rakennus- sekä korjaustyöksi, joka kohdistuu kiinteistöön. 
Käännettyä arvonlisäverovelvollisuutta ei kuitenkaan voida soveltaa kaikkiin rakentamiseen 
liittyviin palveluihin. (Verohallinto 2017d.) Alla olevassa kuviossa 5 on lueteltu rakentamiseen 
liittyviä palveluita, joihin ei sovelleta rakennusalan käännettyä arvonlisäverovelvollisuutta. 
 
•Maapohja- ja perustustyöt 
•Rakennustyö 
•Rakennusasennus 
•Rakennuksen viimeistely 
•Rakennuskoneiden vuokraus (kone + käyttäjä) 
•Rakennussiivous 
•Työvoiman vuokraus rakentamispalveluihin 
Rakennusalan käännettyyn arvonlisäveroon 
kuuluvat palvelut: 
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Kuvio 5: Rakennuspalvelut, joihin ei käytetä käännettyä verovelvollisuutta (Verohallinto 
2017d.) 
 
Kuviossa 5 esitetyt palvelut liittyvät vahvasti rakentamiseen, mutta niitä laskuttaessa täytyy 
muistaa laskuttaa verollisena eli alv 24 %. Yritys X laskuttaa pääsääntöisesti kaikkia tilaajiaan 
käännetyn arvonlisäverovelvollisuuden mukaan. Tilaajat, joita yritys X laskuttaa verollisena 
ovat sellaisia tilaajia, joiden päätoiminta ei ole rakentamista. Esimerkiksi yksityishenkilöitä ja 
taloyhtiöitä yritys X laskuttaa aina alv 24 %. Eli näissä tapauksissa verovelvollisuus on myyjäl-
lä, eikä ostajalla. 
 
Muita laskuissa tärkeitä merkintöjä ovat ostajan ja myyjän Y-tunnukset (Yrittäjät 2013). Y-
tunnusten lisäksi myös ostajan eli laskun maksajan oikeat osoite- ja yritystiedot ovat oleellisia 
laskuilla. YTJ:n verkkosivuilta voi tarkistaa Y-tunnuksella tai yrityksen nimellä yrityksen viral-
liset tiedot. Sivuilta löytyy yrityksien posti- ja käyntiosoitteet, mutta tiedot eivät välttämättä 
ole sivustolla ajan tasalla. Ennen sopimuksen allekirjoittamista on hyvä selvittää kaikki lasku-
tustiedot asiakkaalta etukäteen, jolloin laskutus tehostuu ilman ylimääräisiä kyselyitä. (Lind-
ström 2014, 143-144.) 
 
Nyrkkisääntönä yritys X:n laskutuksessa on oikeat asiakkaan laskutustiedot ja laskutettavan 
työn sisällön oikeellisuus ja laskutuskelpoisuus. Laskutustiedot pitää löytyä helposti urakkaso-
pimukselta. Laskuttaja on tehnyt yhteenvedon kaikista käynnissä olevista työmaista. Yhteen-
vetoon on koottu työmaiden keskeisimmät laskutustiedot. Näitä tietoja ovat työmaan nimi, 
laskun toimitustapa: sähköinen tai posti, liitteiden erillinen toimitusosoite, maksuehto, alv-
•Viheralueiden istutus ja hoito 
•Arkkitehtipalvelut 
•Rakennussuunnittelu + muut insinööripalvelut 
•Rakennuskoneiden vuokraus ilman kuljettajaa tai käyttäjää 
•Ulkotilojen puhtaanapito 
•Kuljetuspalvelut 
Rakennuspalvelut, joihin ei käytetä käännettyä 
arvonlisäverovelvollisuutta: 
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menettely, mahdollisen yhteyshenkilön tiedot ja huomioitavat tiedot. Huomioitavia tietoja 
voivat olla esimerkiksi erilaiset viitenumerot, joita työn tilaaja vaatii laskuilta. Yhteenvedon 
ansiosta laskuttajan on helppo ja nopea tarkistaa laskutettavan työmaan laskutustiedot. 
 
4.2 Myyntireskontra ja myyntisaamisten tehokkuuden mittaaminen 
 
Myyntireskontran tehtävänä on ylläpitää saatavien hallintaa. Myyntireskontrasta löytyy kaikki 
yrityksen myyntilaskut. Sen tehtävänä on myös kirjata suorituksia. Myyntireskontrassa voidaan 
myös kohdistaa laskuja toisiinsa tai keskenään. Myyntireskontra ja sen prosessi ovat saatavien 
hallinnan keskiössä. Tehokas ja toimiva myyntireskontran prosessi antaa paremmat lähtökoh-
dat saatavien hallinnalle. Myyntilaskut siirtyvät myyntireskontrasta myös kirjanpitoon. Myynti-
reskontrasta on mahdollista saada lista kaikista sen hetken avoimista laskuista, joka helpottaa 
maksujen kotiutumista. Myyntireskontran ohjelmilla usein on myös mahdollista maksumuistu-
tusten ja korkolaskujen laadinta. (Koivumäki & Lindfors 2012, 12-13.)  
 
Myyntireskontran tulisi siis pitää sisällään kaikki yrityksen myyntilaskut. Yritys voi itse päättää 
säilyttääkö se myyntilaskuja paperiversioina vai sähköisesti. Nykyään suurin osa yrityksistä 
säilyttää myyntilaskuja sähköisessä myyntireskontran järjestelmässä. On myös erilaisia yrityk-
siä, jotka tarjoavat myyntilaskujen arkistointipalveluita. (Lahti & Salminen 2008, 91.) 
 
Myyntireskontran saamisten tehokkuutta voidaan myös mitata. Tehokkuus saadaan selvittä-
mällä myyntisaamisten kiertoaika. Kiertoaika kertoo päivätasolla, kauan asiakkailla kestää 
maksaa avoimet laskut. (Karikorpi 2010, 131.) Alla olevassa kuvassa 2 on esitetty myyntisaa-
misten kiertoajan laskukaava.  
 
 
 
 
 
Kuva 2: Myyntisaamisten kiertoajan laskukaava (Karikorpi 2010, 131.) 
 
Tavoitteena on, että kiertoaika olisi mahdollisimman lyhyt. Näin ei kuitenkaan aina ole, joten 
tätä tehokkuuden mittaria on hyvä hyödyntää esimerkiksi kuukausitasolla. Jos havaitaan, että 
kiertoaika pitenee, tulee selvittää pitenemisen syy. Pitenemiseen voi vaikuttaa maksuehdot 
ja niin sanotut suulliset sopimukset laskujen maksusta, jolloin kiertoaikaa voi olla vaikea tul-
kita. Kiertoajan pitenemisen syynä voi myös olla, etteivät asiakkaat maksa laskuja ajallaan tai 
liikevaihto kasvaa juuri tilikauden lopussa. (Karikorpi 2010, 131-132.) Maksuhuomautukset ja 
myyjän yhteydenotot esimerkiksi puhelimitse asiakkaalle aiheuttavat paljon lisätyötä. On 
Myyntisaamisten kiertoaika = 365 x myyntisaamiset / liikevaihto 
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myös hyvä muistaa, että luottotappion riski kasvaa, mitä kauemmin laskut ovat avoinna res-
kontrassa. Tässä tapauksessa yrityksen täytyy tehostaa myyntisaamisten seurantaansa res-
kontrassa ja kehittää myös perintää. (Aalto ym. 2007, 108.) Visma Dueton teettämän perintä-
tutkimuksen (2017) mukaan joka toinen niistä yrityksistä, jotka mittaavat saatavien kiertoa, 
ovat onnistuneet nopeuttamaan saatavien kiertoaikaa. (Perintätutkimus 2017.) 
 
Yritys X hyödyntää myyntireskontrassa sähköisiä järjestelmiä mahdollisimman paljon. Yritys 
X:llä on sähköisessä myyntilaskutusjärjestelmässä tallessa arkistossa kaikki ohjelmalla luodut 
myyntilaskut. Tämän lisäksi jokainen myyntilasku on tallennettu tietokoneelle oman työmaan 
kansioon. Sähköisen arkistoinnin lisäksi myyntilaskut on tulostettu paperiversioiksi työmaan 
laskutuskansioihin. Eli yritys X:llä on niin sanotusti tuplavarmistus myyntilaskujen säilytykses-
tä. Paperilaskuihin pääsee laskuttajan lisäksi käsiksi myös työnjohto. Työnjohto tutkii lasku-
tettuja laskuja, jos pitää esimerkiksi selvittää tietyn työmaan laskutustilanne. Laskutustilan-
teen voi myös tarkistaa yritys X:n laskuttajan ja työnjohdon yhteisistä Google Drive-
kansioista, mutta sinne ei ole lisätty sähköisiä versioita laskuista.  
 
 
4.3 Sähköinen taloushallinto ja myyntilaskuprosessi 
 
2000-luvun alussa sähköiset järjestelmät ottivat vallan taloushallinnossa ja sen prosesseissa. 
Sähköiset järjestelmät mahdollistavat yrityksille mahdollisimman paperittoman taloushallin-
non. Tällöin verkkolasku on laskutuksen keskiössä paperilaskun sijaan. Sähköiset järjestelmät 
luovat verkkolaskun lisäksi yrityksille myös mahdollisuuden tietojen käsittelyyn, siirtämiseen, 
säilyttämiseen ja esittämiseen sähköisessä muodossa. (Mård 2016.)  
 
Yritykset hoitavat taloushallinnon ja sen prosessit nykyään pääsääntöisesti sähköisesti. Säh-
köiset järjestelmät ja prosessit lisäävät työtehokkuutta, sillä arkinen rutiinityö vähenee. Ru-
tiinityön vähentyessä reskontranhoitajien työnkuva keskittyy enemmän prosessien seurantaan 
ja ylläpitoon, kun manuaaliseen paperityöhön. Suuri määrä yrityksistä, varsinkin lähes kaikki 
suuremmat yritykset ovat siirtyneet kokonaan verkkolaskutukseen. Verkkolaskutusohjelmat 
välittävät ja vastaanottavat toisilleen ja toisiltaan laskuja. Tämä nopeuttaa laskun kulkua 
myyjältä ostajalle. Laskut voidaan myös lähettää sähköisesti esimerkiksi sähköpostilla. Tällöin 
vastaanottaja yleensä tulostaa sähköpostistaan saapuneen laskun ja skannaa sen tai siirtää 
suoraan PDF-tiedostona järjestelmään. Sähköpostin välityksellä lähetettävät laskut täytyy 
lähettää myös PDF-muodossa, jolloin niitä ei voi muokata. (Kurki, Lahtinen & Lindfors 2011, 
7-10.)  
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TietoAkselin ja Jyväskylän ammattikorkeakoulun yhdessä toteuttama kyselytutkimus (2015), 
tutki digitaalista taloushallinnon nykytilaa ja tulevaisuuden tarpeita pk-yrityksissä. Tutkimuk-
seen vastasi yhteensä 400 pk-yrityksen omistajaa tai taloushallinnosta vastaavaa henkilöä. 
Kyselyyn vastanneista eniten oli vastaajia muusta palveluliiketoiminnasta (16 %). Rakennus-
alan yrityksiä oli vastanneista 3,6 %. Tutkimuksen mukaan 80 % vastaajista hyödyntää digitaa-
lista taloushallintoa laajasti esimerkiksi osto- ja myyntilaskuprosesseissa. Tutkimuksen mu-
kaan suurimpana hyötynä, 88 % vastanneista piti sähköisissä järjestelmissä työtehtävien mah-
dollista tekemistä ajasta tai paikasta riippumatta. Myös raportoinnin laatu (85 % vastanneis-
ta), rutiinityön määrän väheneminen (84 % vastanneista) ja laskujen nopea käsittely (81 % 
vastanneista) nähtiin suurena etuna ja hyötynä. (Digitaalinen taloushallinto yritysten kasvun 
ja kehittymisen tukena 2015.) 
 
Verkkolaskutus antaa yritykselle tehokkaan ja yksinkertaisen pohjan kirjanpidolle. Sen pääta-
voitteena on yhdistää yhteen yrityksen laskutus ja ostoreskontra eli ostolaskujen käsittelyn 
kokonaisuus. Verkkolaskutuksen välittävä operaattori antaa yritykselle mahdollisuuden hyö-
dyntää sähköistä kirjanpidon arkistoa. Tässä arkistossa voidaan suorittaa liiketapahtumia kos-
kevia toimenpiteitä ja toimintoja. (Tomperi 2014, 140-141.)  
 
Verkkolaskutuksessa on myös paljon termistöä, joka on hyvä yrityksen taloushallinnosta vas-
taavan henkilöstön hallita. Alla olevassa kuviossa 6 on lueteltu keskeisimmät termit verkko-
laskutuksesta. 
 
 
 
VERKKOLASKUTUKSEN TERMISTÖÄ: 
Formaatti 
E-lasku 
Liite 
Maksuliikenneohjelmisto 
Ohjelmisto 
Operaattori 
OVT-tunnus 
Siirto-ohjelma 
Verkkolaskuosoite 
Välittäjä 
Välittäjätunnus 
Yrityksen verkkopankki 
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Kuvio 6: Verkkolaskutuksen termistöä (Yritys-Suomi 2017a.) 
 
Ensimmäisenä terminä on formaatti. Se on verkkolaskun esitysmuoto. Yleisin verkkolaskufor-
maatti Suomessa on Finvoice. Toisin sanoen formaatti on laskun esitystapa, joka on konekie-
lellä. Formaatti muodostaa siis perinteisen laskun näköisen näkymän. Termistöstä tutuin on 
varmasti E-lasku. Se tarkoittaa verkkolaskua. Liitteellä puolestaan tarkoitetaan laskulle kuu-
luvia liitteitä esimerkiksi tuntilappuja. Maksuliikenneohjelmisto on ohjelmisto, jonka avulla 
hoidetaan maksuliikettä pankkiin. Ohjelmistolla tarkoitetaan ohjelmaa, joka hakee verkkolas-
kut välittäjältä ja sen avulla voidaan myös hyväksyä tai hylätä laskuja. Ohjelmistolla myös 
pystytään siirtämään laskuja reskontraan ja kirjanpitoon. Operaattori on yritys, joka välittää 
verkkolaskuja. Operaattoreina voi toimia esimerkiksi pankkeja. OVT-tunnus termiä käytetään 
yrityksen tunnisteena eli verkkolaskujen osoitteena. Kaikki OVT-tunnukset alkavat 0037-
alkuisesti, jonka jälkeen tulee yrityksen Y-tunnus ilman Y-tunnukselle ominaista väliviivaa. 
Näiden jälkeen yritys voi vapaavalintaisesti valita viidestä merkistä tunnuksen loppuosan. 
(Yritys-Suomi 2017a.) 
 
Siirto-ohjelma puolestaan antaa käyttäjälle mahdollisuuden siirtää verkkolaskutiedoston välit-
täjälle. Välittäjä välittää eli toimittaa verkkolaskuja laskuttajalta vastaanottajalle. Välittäjiä 
ovat esimerkiksi pankit ja operaattorit. Verkkolasku on siis sähköisessä muodossa oleva laskun 
muoto. Verkkolaskut lähetetään verkkolaskuosoitteen avulla. Verkkolaskuosoite on yrityksen 
tarkka sähköinen tunniste verkkolaskutukselle. Verkkolaskuosoitteelle ei ole tiettyä vakiintu-
nutta muotoa, vaan käyttäjä saa itse valita osoitteen muodon, joka voi muodostua esimerkiksi 
yrityksen Y-tunnuksesta. Välittäjätunnus on myös avain asemassa verkkolaskutuksessa, sillä se 
lukee vastaanottajan käyttämää välittäjää, jolloin lasku siirtyy oikealle laskun vastaanottajal-
le. Verkkolaskutuksessa yrityksen täytyy ottaa myös huomioon, että yritys hyödyntää toimin-
nassaan yrityksille suunnattua verkkopankkia, eikä kuluttaja-asiakkaille suunnattua verkko-
pankkia. Tämä on tärkeää sen vuoksi, koska kuluttaja-asiakkaille suunnatussa verkkopankissa 
ei ole kaikkia verkkopankin toimintoja tarjolla, joita verkkolaskutuksien lähetyksessä ja vas-
taanotossa tarvitaan, jos verkkolaskujen välittäjänä on pankki. (Yritys-Suomi 2017a.) Kun 
verkkolaskutuksen termistö on hallussa, on hyvä hallita ja ymmärtää myös verkkolaskutuksen 
sähköinen prosessi kokonaisuudessaan. Alla olevassa kuviossa 7 on kuvattu verkkolaskujen kul-
kua laskun lähetyksestä aina sen vastaanottajalle saakka. 
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Kuvio 7: Verkkolaskujen kulku vastaanottajalle (Tomperi 2015, 143.) 
 
Yllä oleva kuviossa 7 on lyhyesti kiteytetty sähköisten myyntilaskujen kulkua vastaanottajalle. 
Verrattaessa manuaaliseen laskujen lähetykseen, on verkkolaskutus paljon tehokkaampi kai-
kin puolin. Esimerkiksi postin kautta kulkevat laskut voivat kadota matkalla laskun lähettäjäl-
tä laskun vastaanottajalle. Tämän lisäksi myös postittaminen on hidasta, jolloin laskujen vas-
taanotto voi olla päiviä laskun päiväyksen jälkeen. Tämä voi puolestaan johtaa siihen, että 
laskun vastaanottaja saa laskun maksuun myöhässä eräpäivän jälkeen. (Aalto ym. 2007, 49-
50.) Osa yrityksistä myös perii paperilaskuista laskutuslisää. Kuluttajariitalautakunnan (2017) 
mukaan paperilaskusta voi kuitenkin periä maksimissaan 5 euron maksun.  
 
Yritys X vastaanottaa ja ensisijaisesti myös lähettää sähköisiä laskuja. Yritys X:n sähköiset 
myyntilaskut saapuvat vastaanottajalle saman päivän aikana, kun lasku on luotu. Sähköiset 
myyntilaskut lähtevät kahden tunnin välein verkkolaskuvälittäjän avulla. Yritys X lähettää 
osalle asiakkaista sähköpostilaskuja, jotka ovat nopeasti vastaanottajalla perillä. Paperisia 
myyntilaskuja yritys X joutuu lähettämään kuitenkin vielä yllättävän paljon. Luonnollisesti 
kaikille yksityishenkilöille lähetetään vielä postitse paperilaskut, mutta myös osa yrityksistä 
on ilmoittanut laskujen vastaanotto-osoitteekseen ainoastaan paperilaskujen osoitteen. Yritys 
X ei kuitenkaan käytä paperilaskuissa laskutuslisää. Alla olevassa kuvassa 3 on esitetty säh-
köisten ja paperilaskujen lähetyksen jakauma. 
 
 
Lasku lähetetään Verkkolaskuvälittäjä 
Laskun vastaanottajan 
verkkovälittäjä 
Lasku vastaaottajalla 
Laskun kierto 
ostoreskontrassa 
Sähköinen laskujen 
arkisto 
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Kuva 3: Sähköisten ja paperilaskujen lähetyksen jakauma 
 
Yllä olevasta kuvasta 3 käy ilmi, että vielä lähes puolet yritys X:n laskuista kulkee postitse 
paperilaskuina. Paperilaskujen suuri osuus voi selittyä sillä, kun yritys X on laskuttanut viime 
aikoina monia yksityishenkilöitä tai vastaavia pieniä tahoja. Näillä tahoilla ei ole ollut mah-
dollisuutta vastaanottaa sähköisiä laskuja, jolloin laskut on ollut pakko lähettää postitse. Suu-
rin osa sähköisistä laskuista kulkee sähköisen laskutusohjelman kautta, mutta myös osa yrityk-
sistä vastaanottaa sähköpostilaskuja.  
 
4.4 Myyntilaskujen nykyinen prosessikuvaus 
 
Yritys X:n myyntilaskujen nykyiseen prosessiin kuuluvat asiakkaat, yritys X:n oma työnjohto ja 
laskuttaja sekä tietohallinto. Myyntilaskujen prosessikuvaus on laadittu Excel-pohjaan, jota 
pystytään muokkaamaan ja päivittämään tarvittaessa. Prosessikuvauksesta tuli niin laaja, ett-
ei sitä voinut upottaa tekstin sekaan. Nykyisen saatavien hallinnan myyntilaskuprosessi löytyy 
liitteistä (Liite 3). 
 
Koko myyntilaskujen prosessi lähtee liikkeelle, kun asiakkaalle tehdään jokin työ, jota lasku-
tetaan. Työnjohto laatii tehdystä työstä kirjallisen version, josta käy ilmi, mitä työmaata las-
kutetaan. Mittauspöytäkirjasta tulisi myös käydä ilmi, onko laskutettava työ maksuerä vai li-
sätyö. Yleensä työnjohto käyttää kirjallisen version pohjana mittauspöytäkirjaa, johon on 
mahdollista merkitä selkeästi laskutettavat maksuerät ja summat. Mittauspöytäkirjan laadin-
nan jälkeen työnjohto sopii laskutuksesta asiakkaan kanssa ja hankkii asiakkaan allekirjoituk-
sen mittauspöytäkirjalle. Vaihtoehtoisesti myös sähköpostitse sovitut ja kuitatut mittauspöy-
täkirjat käyvät laskun liitteeksi. Hyväksynnän jälkeen työnjohto toimittaa laskutusaineiston 
46,94% 
53,06% 
SÄHKÖISTEN JA PAPERILASKUJEN LÄHETYKSEN JAKAUMA 
Paperinen lasku postissa 
Sähköisellä 
laskutusohjelmalla tai 
sähköpostilaskuna 
n= 49 
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laskuttajalle joko sähköisesti tai paperisesti. On myös tapauksia, joissa työnjohto ilmoittaa 
laskutettavat asiat suullisesti, jolloin laskuttajan täytyy ottaa heti laskutustiedot ylös. Näissä 
tapauksissa työnjohdon tulee olla varma, että laskutettavat asiat ovat laskutuskelpoisia, kos-
ka laskuille ei tule erillistä kirjallista hyväksyntää asiakkaalta.  
 
Laskuttajan saatua laskutusaineiston työnjohdolta, tarkistetaan tässä vaiheessa vielä kaikki 
summat ja laskukaavat. Jos mittauspöytäkirjassa on epäselvyyksiä, niin laskuttaja selvittää 
niitä yhdessä työnjohdon kanssa. Näitä epäselvyyksiä voivat olla esimerkiksi, että laskutetta-
vaa työmaata ei ole merkitty mittauspöytäkirjaan selkeästi tai mittauspöytäkirjasta puuttuu 
asiakkaan allekirjoitus. Yritys X on numeroinut jokaisen työmaansa, joten työmaan numero on 
laskuilla tärkeä tieto. Epäselvyydet, jotka koskevat esimerkiksi laskun toimitusosoitetta, sel-
vittää laskuttaja suoraan asiakkaan kanssa. Mahdollisten epäselvyyksien selvittämisen jälkeen 
laskun voi laskuttaa oikeilla tiedoilla.  
 
Lasku laaditaan sähköisellä laskutusohjelmalla, joka on nimeltään Rahti. Laskun laadinnassa 
Rahdissa on tärkeää huomioida tiliöinnit. Yleisimmät tilit, joita yritys X:n laskutuksessa käyte-
tään ovat: kokonaisurakat (alv 24 %), lisätyöt (alv 24 %), myynti maksuerät (alv 0 %) ja myynti 
lisätyöt (alv 0 %). Laskun laadinnan jälkeen laskutustiedot kirjataan työmaiden yhteiseen viik-
kolaskutuslistaan ja työmaan omaan maksuerätaulukkoon. Työmaiden yhteinen viikkolaskutus-
lista on laadittu Exceliin. Listaan laskuttaja merkitsee oikean työmaan ja viikon kohdalle las-
kutetun summan. Excelissä on kaava, joka laskee laskutetun työmaan viikko-, kuukausi- ja 
vuosilaskutuksen summat yhteen. Tästä listasta on helppo seurata jokaisen työmaan laskulii-
kennettä. Maksuerätaulukot on myös laadittu Exceliin, joten taulukkojen muokkaus on help-
poa. Maksuerätaulukoissa on tärkeää merkitä, mitkä erät on laskutettu, laskun numero, lasku-
tuspäivä, laskun summa ja laskutusjakso. Laskutusjakso tarkoittaa, mille kuukaudelle lasku on 
Rahdissa kirjattu. Myös lisätöistä tulee merkitä edellä mainitut tiedot taulukon alaosaan mak-
suerien alle. Laskutusjakso voi vaihdella laskutuspäivän mukaan. Kun maksuerätaulukkoon on 
merkitty tarvittavat tiedot, tallennetaan taulukko Google Driveen. Google Drivessä laskutus-
aineisto on sähköisesti käytössä laskuttajalla ja työnjohdolla koko ajan reaaliajassa. Mak-
suerätaulukko myös tulostetaan laskun kanssa työmaan omaan laskutuskansioon.  
 
Laskun laadinnan ja maksuerätaulukon tulostamisen jälkeen lasku voidaan lähettää asiakkaal-
le. Laskuttaja kirjaa laskujen lähetyslistaan (Liite 4) ylös, miten lasku on toimitettu asiakkaal-
le ja minä päivänä. Listan tarkoituksena on auttaa laskuttajaa mahdollisissa myyntilaskujen 
selvitystilanteissa. Lista mahdollistaa laskun lähetykseen liittyvien epäselvyyksien selvityksen. 
Tämän jälkeen laskun voi lähettää asiakkaalle. Lasku lähetetään joko sähköisesti tai postitse. 
Seuraavaksi myyntilaskutusprosessissa asiakas vastaanottaa laskun. Laskun lähetyksen jälkeen 
laskuttaja seuraa laskun maksua avoimien myyntilaskujen reskontralistoista.  
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Yrityksen tulee ottaa toiminnassaan huomioon myös mahdollisia riskejä. Riskit aiheutuvat 
usein joko toiminnasta, päätöksistä tai päättämättömyydestä. (Pellinen 2017, 145.) Jokaisella 
toiminnalla on aina riskinsä, joten myös myyntilaskutuksen prosessista on hyvä laatia riskiana-
lyysi. Alla olevassa taulukossa 1 on kuvattu riski, riskin seuraus, mahdollinen ehkäisykeino ja 
vastuuhenkilö. 
 
Riski Seuraus Miten ehkäistään? Kenen vastuulla? 
Oikeaa laskutusosoitet-
ta ei ole tiedossa 
Lasku ei tavoita 
asiakasta 
Ennen ensimmäistä 
laskua selvitetään las-
kutusosoitteet 
Urakkasopimuksen 
laatijan, jos osoite on 
merkitty sopimuk-
seen, muussa tapauk-
sessa laskuttajan vas-
tuulla 
Myyntitili unohtuu lait-
taa, kun lisätään uutta 
asiakasta järjestelmään 
Lasku ei kirjaudu 
tilille ja tili jou-
dutaan manuaali-
sesti jälkikäteen 
lisäämään rekiste-
ritietoihin 
Huolellisuus uusia 
asiakastietoja lisättä-
essä 
Laskuttajan 
Työ ei ole laskutuskel-
poinen 
Asiakas ei maksa 
laskua 
Työnjohto hyväksyttää 
laskutettavat työt aina 
asiakkaalla ja noudat-
taa urakkasopimukses-
sa olevia laskutusoh-
jeita 
Työnjohdon 
Suullinen laskutustoi-
meksianto unohtuu las-
kuttaa 
Laskutus unohtuu 
tai laskutustiedot 
ovat väärät tai 
puutteelliset 
Kaikki laskutettavat 
työt kirjallisina tai 
laskuttaja ottaa asian 
heti käsittelyyn 
Laskuttajan / työn-
johdon 
Laskutusaineistossa on 
virheitä 
Asiakas ei hyväksy 
laskua 
Huolellinen aineiston 
tarkistus 
Työnjohto / laskutta-
ja 
Lasku häviää postissa 
tai ei tavoita asiakasta 
Asiakas ei pysty 
maksamaan las-
kua 
Pyritään lähettämään 
suurin osa laskuista 
sähköisesti 
Laskuttajan 
Lasku kirjataan vääräl-
le kuukaudelle 
Lasku kirjautuu 
väärän kuukauden 
myynteihin 
Huolellisuus laskun 
laadintavaiheessa 
Laskuttajan 
Lasku kirjataan vääräl- Lasku näkyy kir- Huolellisuus laskun Laskuttajan 
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le myyntitilille (mak-
suerä / lisätyö) 
janpidossa väärin 
ja sekoittaa kuu-
kausiseurantaa 
laadintavaiheessa 
 
Taulukko 1: Nykyisen myyntilaskuprosessin riskianalyysi 
 
Yllä oleva taulukko 1 pitää sisällään mahdollisia riskejä, jotka liittyvät laskutusprosessiin. 
Suurin osa edellä mainituista riskeistä käsittelee myyntilaskun laadintaa ja laskutettavaa ai-
neistoa. Laskutuksessa on tärkeää, että laskutusosoite on oikea, jolloin lasku tavoittaa asiak-
kaan. Urakkasopimuksiin olisi hyvä merkitä jo sopimusvaiheessa oikea laskutusosoite. Tässä 
kohtaa olisi hyvä myös mainita, voiko laskuja myös lähettää sähköisesti. Tällöin laskuttaja saa 
asiakkaan laskutuksen jo alkuvaiheessa menemään oikein ja tehokkaasti. Laskujen on myös 
tärkeä olla laskutuskelpoisia, jolloin koko mahdollinen tuleva perintäprosessi ei mene huk-
kaan. Kun laskutustiedot, laskutuskelpoisuus ja laskun sisältö on varmistettu, voidaan laatia 
lasku. Laskun laadinta lähtee liikkeelle asiakkaan valinnasta järjestelmässä. Jos asiakas on 
uusi, täytyy asiakas lisätä asiakasrekisteriin. Tässä kohtaa myös asiakkaalle saadaan lisättyä 
toivotut verkkolaskuosoitteet. Sähköisessä järjestelmässä on tärkeää, että asiakkaalle muiste-
taan merkitä myyntitili. Jos tämän tilin unohtaa merkitä, pitää tili lisätä asiakkaan tietoihin 
manuaalisesti jälkikäteen.  
 
Laskun laadinnan riskejä ovat myös väärälle kuukaudelle laskun kirjaaminen ja väärien tilien 
käyttö. Nämä eivät välttämättä ole asiakkaalle esteenä laskun maksulle, mutta yrityksen kir-
janpidollisesti huolimattomasti laaditut laskut tuovat lisätyötä. Mahdollisiin riskeihin voidaan 
myös luokitella paperilaskujen mahdollinen häviäminen postissa ja suullisten laskutustoimek-
siantojen unohtaminen. Näitä voidaan ehkäistä suosimalla sähköistä laskun lähetystä ja laati-
malla kaikista laskutuskelpoisista laskuista kirjallinen toimeksianto. 
 
5 Luotonvalvonta ja perintä 
 
Luotonvalvontaa kutsutaan myös luoton hallinnaksi. Luotonvalvonnan tarkoituksena on hallita 
luotonsaajan eli asiakkaan maksukäyttäytymistä. Tämän avulla varmistetaan saatavien kotiut-
taminen. Luotonvalvonnan tulisi perehtyä asiakkaan luottokelpoisuuteen ja sen arviointiin. 
Kuten aikaisemmissa kappaleissa todettiin, että yrityksen täytyy osata hinnoitella tuotteensa 
ja palvelunsa oikein, täytyy sen myös muistaa perehtyä huolellisesti mahdollisiin luottoriskei-
hin. (Lindström 2014, 1-5.) Monet perintäpalveluita tarjoavat yritykset myös tarjoavat luoton-
valvonta palveluita. Nämä yritykset voivat esimerkiksi selvittää yrityksen puolesta asiakkaan 
luottotietoja, joka vähentää luottotappioriskejä. (Intrum 2017.) 
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Luotonvalvonnassa ja hallinnassa tulee ottaa huomioon eri tekijät, jotka vaikuttavat yrityksen 
luottopolitiikkaan. Luottopolitiikkaan vaikuttavia asioita ovat esimerkiksi asiakastyypit, liike-
toiminnan luonne ja lainsäädäntö, maksuehdot, kilpailutilanne, mahdolliset vakuudet ja eri 
sopimukset myyjän ja asiakkaan välillä. Asiakastyypit voidaan jakaa yksityis- ja yritysasiakkai-
siin. Yrityksen liiketoiminnan luonne puolestaan tarkoittaa sitä, että millä toiminnalla yritys 
tienaa rahaa eli minkä toimialan yritys on. Toimialasta riippuen myös lainsäädäntö vaikuttaa 
eri tavalla yrityksiin. (Lindström 2014, 5-6.) 
 
Yritys X:n luottopolitiikka mukailee yritys Y:n luottopolitiikkaa. Sen tavoitteena on perehtyä 
ajoissa luottoriskeihin, jonka avulla pystytään varmistamaan, että yrityksen liiketoiminta on 
kannattavaa. Yritys X joutuu pohtimaan aina uusien rakennusurakoiden alussa luottoriskejä ja 
muita toimintaan liittyviä rahallisia riskejä. Rahallisia riskejä ovat esimerkiksi urakan aloituk-
sen viivästyminen tai keskeytyminen ja asiakasriskit. Asiakasriskinä voi olla yksinkertaisesti 
se, että asiakas maksaa laskuja viiveellä tai yhteistyö on muuten hankalaa, joista seuraa ra-
hallisia kustannuksia tai menetyksiä yritykselle. Tällöin ennen urakan aloittamista on hyvä 
olla perehtynyt työn tilaajaan ja punnita, onko asiakas luottoriskin arvoinen.  
 
Intrumin luottotietopalvelujen tuotantopäällikön Timo Tuomaisen (2016) mukaan yrityksien 
on tärkeää tietää kenelle myy palveluitaan. Hänen mukaansa, kun yritys on selvittänyt mah-
dolliset riskit ja myös varautunut niihin on luottotappioiden riski pienempi tai siihen on osattu 
ainakin varautua. Hän painottaa, että jos asiakaskunnassa on paljon huonosti maksavia asiak-
kaita, siirtyvät maksuvaikeudet myös helposti omaan yritykseen. Tätä efektiä voidaan ajatella 
niin sanottuna dominoefektinä. Tuomaisen mukaan myös hyvien asiakassuhteiden ylläpitämi-
nen on elintärkeää yritykselle. Vaikeina taloudellisina aikoina toisen osapuolen mahdollinen 
heikko maksukyky pitää ottaa huomioon riskinä, mutta se ei tarkoita, että asiakassuhde pitää 
lopettaa. Näissä tapauksissa asiakkaan kanssa voidaan sopia erilaisista järjestelyistä esimer-
kiksi maksujärjestelyistä tai rahan arvoisista vakuuksista. (Intrum 2016.) 
 
Jos asiakkaat maksavat huonosti eräpäivään mennessä laskuja eli saatavien kotiutuminen vii-
västyy, täytyy yrityksen aloittaa saatavien perintäprosessi. Perintä pitää käsitteenä sisällään 
kaikki ne tavat ja toiminnot, joita avoimen saatavan kotiuttamiseen tarvitaan. (Suomen Pe-
rintätoimisto Oy 2017.) Visma Dueton (2017) laatiman perintätutkimuksen mukaan noin neljä 
viidestä yrityksestä joutuu perimään saataviaan. Tutkimuksen mukaan myös sähköinen perintä 
yleistyy ja kuusi yritystä kymmenestä hyödyntää sähköisiä perinnän työkaluja. Tutkimuksen 
mukaan perintäprosessin automatisointi ja perinnän onnistumisen mittareiden käyttäminen 
parantaa perintätulosta ja samalla vähentää rutiinityön määrää. (Perintätutkimus 2017.) 
 
Visma Dueton laatiman perintäoppaan (2015) mukaan perintä olisi hyvä aloittaa mahdollisim-
man aikaisessa vaiheessa, siitä kun saatava on erääntynyt. Tällöin perintä on tehokkaampaa 
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ja nopeampaa. Myös oikeiden perintäkeinojen käyttö lisää perinnän tehokkuutta. Oppaan mu-
kaan liian kauan samojen perintäkeinojen käyttö, kasvattaa luottotappion riskiä. (Visma Duet-
to 2015a.) Perintä voidaan myös jakaa kuluttaja- ja yritysperintään. Niiden suurimpana erona 
on, että yritysperintä on vapaampaa ja se pohjautuu yrityksien välisiin sopimuksiin, eikä ole 
niin säänneltyä, kuin kuluttajaperintä. (Visma Duetto 2016.) Alla olevassa kuviossa 8 on esi-
tetty perinnän vaiheet aina saatavan synnystä asti. 
 
 
 
Kuvio 8: Saatavan elinkaari mukaillen (Rikalainen & Uitto 2008, 185.) 
 
Saatavan synty alkaa ensin sopimusneuvotteluista. Sopimusneuvotteluissa sovitaan myytävästä 
tuotteesta tai palvelusta. Tämän jälkeen tapahtuu tuotteen tai palvelun myynti eli solmitaan 
sopimus saatavasta, jonka jälkeen tapahtuu työn suoritus. Kun suoritus on tapahtunut, voi 
yritys laskuttaa sopimusneuvottelujen mukaisesti asiakasta tapahtumasta. Laskutuksen ja las-
kun lähetyksen jälkeen yritys seuraa asiakkaan saatavan maksua. Jos asiakas ei maksa laskua 
eräpäivään mennessä, on yrityksen suotavaa lähettää asiakkaalle laskusta maksumuistutus. 
Tällöin yleensä selviää, jos lasku ei ole ikinä edes tavoittanut asiakasta tai jos laskussa on jo-
tain epäselvyyksiä. Maksumuistutusten lähetysvaihetta kutsutaan vapaaehtoiseksi perinnäksi. 
Jälkiperintä 
Ulosotto 
Vakuuden realisointi 
Oikeudellinen perintä 
Vapaaehtoinen perintä 
Maksumuistutus 
Laskutus 
Työn suoritus 
Myyntitapahtuma 
Sopimusneuvottelut 
 33 
Vapaaehtoisen perinnän vastakohtana toimii oikeudellinen perintä. Näiden perintätapojen 
jälkeen yrityksellä on vaihtoehtona myös ulosottoperintä, jossa velkoja toimittaa ulosottoon 
täytäntöönpanoperusteen saatavalle. Vaihtoehtona on myös jälkiperintä, jossa voidaan hyö-
dyntää vapaaehtoisen perinnän perintätapoja. Jälkiperintä on tärkeä osa perintäprosessia, 
sillä kun yritys on merkinnyt maksamattomat saatavansa luottotappioiksi, saa yritys jälkipe-
rinnän päätyttyä tuloutettua luottotappiot. (Rikalainen & Uitto 2008, 184-188.) Alla olevassa 
kuviossa 9 on esitetty vapaaehtoisen ja oikeudellisen perinnän jakoa tarkemmin. 
 
 
 
Kuvio 9: Perinnän jako mukaillen (Lindström 2014, 2-3.) 
 
Vapaaehtoinen perintä tapahtuu yleensä kirjeperintänä eli maksumuistutuksina, puhelinperin-
tänä, maksusuunnitelman laatimisena tai tapaamisena asiakkaan kanssa. Tapaamisissa usein 
selvitetään erimielisyyksiä laskujen maksusta tai sovitaan maksuaikataulusta. Vapaaehtoisen 
perinnän tavoitteena on selvittää asiakkaan erääntyneen saatavan maksun maksuhalukkuus ja 
-valmius. (Suomen Perintätoimisto Oy 2017.) Vapaaehtoisen perinnän tavoitteena on suorittaa 
perintä ilman oikeudenkäyntimenettelyä. Vapaaehtoisella perinnällä voidaan myös halutes-
saan katkaista saatavan vanhentuminen. Yleensä jos saatava on rahalliselta arvoltaan pieni, 
on vapaaehtoinen perintä ainoa järkevä vaihtoehto saatavan kotiuttamiseksi. (Rikalainen & 
Uitto 2008, 188.) 
 
Suuremmissa saatavien perinnässä oikeudellinen perintä voi olla ainut vaihtoehto. Oikeudel-
lista perintää myös käytetään yleensä vasta sitten, kun kaikkia vapaaehtoisen perinnän keino-
ja on hyödynnetty. (Karttunen, Laasanen, Sippel, Uitto & Valtonen 2012, 318-319.) Oikeudel-
Vapaaehtoinen perintä 
Kirjeperintä 
Puhelinperintä 
Maksusuunnitelma 
Tapaaminen 
Oikeudellinen perintä 
Ulosotto 
Konkurssiperintä 
Rikosasiat 
Yrityksen saneeraus 
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linen perintä perustuu siihen, että velkoja hakee saatavalle täytäntöönpanoperustetta oikeu-
desta. Tässä tapauksessa velallinen saa tiedon käräjäoikeudesta velasta. Osa velallisista mak-
saa tässä vaiheessa velan, mutta osa jättää silti maksamatta. (Rikalainen & Uitto 2008, 188.) 
Kun velkoja on saanut oikeudesta täytäntöönpanoperusteen, voi velkoja hyödyntää ulosoton 
apua perinnän kotiuttamisessa. Tässä kohtaa ulosotto ulosmittaa velallisen omaisuudesta vel-
kojalle saatavaa vastaavan arvon. (Lindström 2014, 291.) Konkurssiperintä perustuu konkurs-
siuhkaan, jossa laaditaan konkurssihakemus. Tämä tarkoittaa velalliselle liiketoiminnan lopet-
tamisen uhkaa. Tässä kohtaa velkojan tulee jättää velalliselle kirjallinen ilmoitus, että tiet-
tyyn eräpäivään mennessä, jos saatava on edelleen suorittamatta, jättää velkoja konkurssiha-
kemuksen. Rikosasiat pitävät sisällään tutkintapyynnön ja asianomistajavaatimuksen avoimes-
ta saatavasta. Yrityksen saneeraus voidaan myös laskea oikeudelliseksi perinnäksi. Yritys-
saneerauksen tavoitteena on mahdollistaa liiketoiminnallisesti toimivien yrityksien toiminnan 
jatko ilman konkurssiperintää. Yrityssaneerausta määrittää yrityssaneerauksen laki. Laki mää-
rittää, että yrityksen täytyy olla maksukykyinen, jolloin yritykselle voidaan laatia saneeraus-
ohjelma. (Lindström 2014, 442, 515-516.)  
 
Yritys X on käyttänyt perinnässään ainoastaan vapaaehtoisen perinnän keinoja. Yleisimpinä 
näistä keinoista, joita yritys X on käyttänyt ovat kirje-, sähköposti- ja puhelinperintä. Osasta 
asiakkaista tiedetään jo laskun laadintavaiheessa, että he eivät aio tai pysty maksamaan las-
kua eräpäivään mennessä. Tällaisten asiakkaiden perintä aloitetaan heti, kuin mahdollista 
maksumuistutuksella. Tämän jälkeen maksuja seurataan ja ollaan yhteydessä asiakkaaseen 
sähköpostitse tai puhelimitse, jolloin voidaan sopia maksusuunnitelmista. Yritys X käyttää 
harvemmin perinnässään tapaamista, mutta myös kasvokkain tehtävät maksusuunnitelmat ja -
aikataulut on mahdollista toteuttaa.  
 
5.1 Perintälaki 
 
Laki saatavien perinnästä määrittää perinnälle keskeisiä säännöksiä, joita velkojan tulee nou-
dattaa. Laki mahdollistaa velkojan perivän velalliselta perinnästä aiheutuvia kuluja. Kulut 
eivät kuitenkaan saa olla kohtuuttomia, vaan perinnässä tulee käyttää hyvää perintätapaa. 
Kuluttajaperintä on yritysperintää tiukempaa ja säädetympää. Hyvä perintätapa tarkoittaa 
sitä, että velalliselta ei saa periä kohtuuttomia summia velasta eikä maksamattomuuden seu-
raukset saa olla harhaanjohtavia. Perinnän tulisi olla yksiselitteistä ja lain mukaista, jolloin 
velallinen tiedostaa, mitä velkoja häneltä vaatii. Myös velkojan tulee aloittaa perintäprosessi 
mahdollisimman tehokkaasti eikä esimerkiksi vasta vuosien jälkeen. Kun velkoja noudattaa 
hyvää perintätapaa ja toimii lain mukaisesti, on perintäprosessi hyvin yksiselitteinen, niin vel-
kojan kuin velallisenkin näkökulmasta. (Bräysy 2013, 20-21.)  
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Laki saatavien perinnästä (4 a §) antaa velalliselle oikeuden tietoon hänen ajantasaisesta ve-
lan määrästä sekä niiden perusteista. Tämän lisäksi velallisella on myös oikeus tietää ajan-
tasaiset korkokulut veloistaan. Jos velallinen pyytää edellä mainittuja yhteenvetoja velois-
taan useamman kerran vuodessa, saa velkoja periä häneltä korvausta erittelyjen laatimisesta. 
(Finlex 2017c.)  
 
Sen lisäksi, että yritys X perii omilta asiakkailtaan saatavia, on yritys X myös ollut perinnän 
kohteena. Yleensä suuremmilla yrityksillä on omat henkilönsä, jotka hoitavat pelkästään pe-
rintään liittyviä asioita, joten perintäprosessi on suurissa yrityksissä tehokasta. Suuret yrityk-
set aloittavat perintäprosessin heti, jolloin koko prosessi toimii järjestelmällisesti. Vaihtoeh-
toisesti myös suuret yritykset ovat ulkoistaneet perinnän, jolloin prosessi on myös toimivaa. 
Pienemmät yritykset ja toiminimet eivät yleensä edes lähetä maksumuistutuksia, vaan he tur-
vautuvat puhelinperintään, jossa saadaan heti vastaus saatavan tilasta.  
 
Laki saatavien perinnästä määrittää lain uudistuksen (2013) mukaan myös aikaisemmin maini-
tusta hyvästä perintätavasta, jota hyödynnettiin jo ennen lakiin kirjaamista. Laki määrittää 
myös maksuvaatimuksista ja niiden sisällöstä, tratan käytöstä, perintäkulujen korvaamisesta 
ja niiden enimmäismääristä sekä aikarajoista. Tässä opinnäytetyön perinnän osuudessa keski-
tytään maksumuistutuksiin, perintä- ja korkokuluihin sekä trattamenettelyyn, saatavan van-
hentumiseen ja yritys X:n nykyiseen perinnän prosessiin. 
 
5.2 Maksumuistutukset 
 
Kun asiakas ei maksa ajallaan avoimia ostovelkojaan, syntyy myyjälle luottotappioriski myy-
mistään tuotteista tai palveluista. Myyjälle maksamatta olevat saamiset hidastavat saatavien 
kierron prosessia. Suuret avoinna olevat saatavat tai niin sanottujen riskiasiakkaiden avoimet 
saatavat vaativat perintäprosessissa välittömiä toimenpiteitä. Riskiasiakkaiksi luokitellaan 
sellaiset asiakkaat, joiden epävarma maksukyky ja -valmius on ollut jo sopimus- tai myynti-
vaiheessa myyjällä tiedossa. Avoimissa saatavissa täytyy myös huomioida niin sanotut epä-
huomiotilanteet eli velallinen ei ole epähuomiossa maksanut laskua tai lasku ei ole ikinä edes 
tavoittanut asiakasta. Tällaisissa tilanteissa myyjän täytyy toimia kohteliaasti, mutta samalla 
tehokkaasti korjatakseen tilanteen, jolloin lasku saadaan asiakkaalle ja saatava on jälleen 
kotiutumiskelpoinen. Vaikka perintäprosessin pitäisi olla mahdollisimman järjestelmällinen ja 
tehokas, voi liian jämäkkä perintä tehdä hallaa asiakassuhteille. (Lindström 2014, 175.) 
 
Perintäprosessi lähtee usein liikkeelle ensimmäisen maksumuistutuksen lähettämisestä. Mak-
sumuistutus kertoo velalliselle, että hän ei ole maksanut saatavaa eräpäivään mennessä vel-
kojalle. (Suomen Perintätoimisto Oy 2016.) Laki saatavien perinnästä (5 a §) määrittää, että 
maksumuistutuksesta tulee käydä ilmi ainakin velkojan nimi ja osoite, saatavan peruste, pe-
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rusteet saatavasta pääomasta, korosta, viivästyskorosta ja perintäkuluista. Maksumuistutuk-
sessa tulee olla velkojan vaatima kokonaissumma edellä mainituista kuluista ja avoimesta 
saatavasta. Näiden lisäksi maksumuistutuksesta tulee käydä ilmi kenelle, miten ja milloin 
avoin saatava on maksettava sekä keneen voi olla velkojan puolelta yhteydessä saatavaan liit-
tyen. Tärkeää maksumuistutuksessa on, että velallinen saa selville mitä ja kenelle ollaan vel-
kaa eli muistutuksessa olisi hyvä olla myös viittaus perittävään laskuun esimerkiksi maininta 
avoimen laskun numerosta. Kun muistutuksessa on kaikki tarvittavat tiedot avoimen saatavan 
maksuun ja mahdollisiin selvityksiin, on perintäprosessi tehokas. (Lindström 2014, 176-77.) 
 
Yritys X:ltä lähtevät maksumuistutukset täyttävät lain määräämät tiedot. Yritys X:n perinnän 
ohje mukailee yritys Y:n perintäohjetta. Maksumuistutukset (Liite 5) lähetetään asiakkaalle 
seuraavasti: yrityksille lähtee ensimmäinen muistutus seitsemän vuorokauden kuluttua erä-
päivästä ja 2. muistutus lähtee noin kolmen vuorokauden kuluttua ensimmäisen muistutuksen 
eräpäivästä. Yksityisille asiakkaille ensimmäinen muistutus lähtee 14 vuorokauden kuluttua 
eräpäivästä ja 2. muistutus 14 vuorokauden jälkeen ensimmäisen muistutuksen lähettämises-
tä. Jokaisesta muistutuksesta peritään 5 euroa perimiskuluja. Kaikille asiakkaille lähetetään 
kaksi maksumuistutusta, jonka jälkeen saatava siirtyy perintätoimiston hoidettavaksi. Alla 
olevassa kuviossa 11 on kuvattu ensimmäisen ja toisen kerran muistutettujen jakoa vuoden 
2017 maaliskuusta marraskuuhun. 
 
 
Kuvio 10: Maksumuistutuksien määrä maalis-marraskuulta 2017 
 
Yllä olevassa kuviossa 11 on esitetty yritys X:n maksumuistutuksien määrä noin yhdeksän kuu-
kauden säteellä. Maksumuistutuksia on lähetetty yhteensä 65 kappaletta. Tästä määrästä en-
75 % 
25 % 
MAKSUMUISTUTUKSIEN MÄÄRÄ MAALIS-MARRASKUU 2017 
1. muistutus 
2. muistutus 
n = 65 
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simmäisiä muistutuksia on 75 % eli 49 kappaletta. Toisen kerran muistettuja on 25 % eli 16 
kappaletta muistutuksista. Suurin osa asiakkaista on ottanut viimeistään toisen muistutuksen 
saavuttua yhteyttä laskuttajaan laskun maksusta. Tämä voi selittyä sillä, koska yritys X:n tois-
ta kertaa muistettavissa muistutuksissa on perintäyhtiön antama leima, jossa viitataan perin-
nän siirtämiseen kyseiselle perintäyhtiölle, jos laskua ei toisesta muistutuksesta huolimatta-
kaan makseta.  
 
5.3 Perintä- ja korkokulut sekä trattamenettely 
 
Jos asiakas maksaa yritykselle laskut myöhässä tai on maksamatta kokonaan, on yrityksellä 
oikeus periä laskuilta viivästyskorkoa ja perintäkuluja (Karikorpi 2010, 74). Viivästyskoron 
suuruuden määrää korkolaki. Korkolain (4 §) mukaan viivästyskorko on seitsemän prosenttia 
korkeampi, kuin kulloinkin voimassa oleva viitekorko. Viitekorko on korkolain (12 §) mukaan 
Euroopan keskuspankin vahvistama korko, joka vahvistetaan puolen vuoden välein. Suomen 
Pankki ilmoittaa voimassaolevan viitekoron lain määräysten mukaisesti. (Finlex 2017d.) 
 
Korkolain mukaisia viivästyskorkosummia täytyy noudattaa kuluttajakaupassa, mutta yritys-
kaupassa, näistä voidaan erikseen sopia sopimuksen laatimisvaiheessa. Korkolaki ei ole muut-
tunut vuoden 1982 jälkeen. Siihen on kuitenkin ehdotettu muutoksia yrityskaupan suhteen. 
Muutos koskisi viivästyskorkoa, jonka on ehdotettu nousevan seitsemästä prosenttiyksiköstä 
kahdeksaan. Kuluttajakaupassa viivästyskorko pysyisi samana eli seitsemässä prosentissa. 
(Koivumäki & Lindfors 2012, 74.) Suomen Pankin tiedotteen (26.7.2017) mukaan kaupallisissa 
sopimuksissa, jossa yritys myy toiselle yritykselle, hyödynnetään kahdeksan prosenttiyksikön 
viivästyskorkoa aikajaksolla 1.7.2017-31.12.2017. Yritysperinnässä, kun yritys itse hoitaa pe-
rintänsä, voivat perintäkulut olla enintään viisi euroa per perintäkirje.  
 
Yritys X on vuonna 2017 lähettänyt yhteensä 14 myöhästyneestä laskusta korkolaskun. Korko-
laskut (Liite 6) ovat menneet kaikki samalle asiakkaalle, joka maksaa lähtökohtaisesti laskut 
myöhässä. Yritys X ei laadi jokaisesta laskusta erikseen korkolaskua, koska korkopäiviä ei 
yleensä kerry niin paljoa, että olisi kannattavaa käyttää työtunteja niiden laatimiseen. Tämän 
vuoksi korkolaskut laaditaan ja lähetetään ainoastaan sellaisille asiakkaille, joille on kertynyt 
korkopäiviä huomattavasti.  
 
Yritys X:n lähettämä korkolasku mukailee myyntilaskun ulkonäköä. Vasemmalla yläreunassa 
on korkolaskun vastaanottaja ja keskelle seliteriveille luetellaan myöhässä maksetut laskut ja 
niistä aiheutuvat kulut. Alhaalla korkolaskussa näkyy myös voimassa oleva viivästyskorko. Kor-
kolaskut toimivat myös hyvänä viestinä asiakkaille, että laskuja todella peritään ja heidän 
maksukäyttäytymistä seurataan. Tämä voi myös lisätä asiakkaille mielikuvaa, että korkolasku-
ja lähettävän yrityksen laskut kannattaa maksaa ajoissa. 
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Jos maksumuistutukset ja korkolaskut eivät auta laskujen perinnässä, voi Visma Dueton perin-
täoppaan (2015) mukaan tratta olla tehokas perintäkeino. Tratta on tehokas keino, sillä jos 
asiakas ei huomautuksesta ja tratasta huolimatta maksa velkaa, tulee yritykselle merkintä 
luottotietorekisteriin. Trattaa voidaan käyttää vain yritysperinnässä. Jos yritys haluaa käyttää 
trattaa perinnässään, täytyy saatavan olla laskutuskelpoinen ja riidaton. Tratan voi yleensä 
vain lähettää perintätoimisto. Vaihtoehtoisesti tratan voi lähettää myös jokin muu taho, mut-
ta tällaisessa tapauksessa pitää olla perintätoimiston tavoin olla voimassa sopimus luottotie-
toyrityksen kanssa. (Visma Duetto 2015a.) Visma Dueton artikkelin (24.8.2016) mukaan trat-
taa käytetään yleensä pienempien yrityssaatavien perinnässä ja suurempien yrityssaatavien 
perinnässä hyödynnetään konkurssiperintää. (Miksi yritysperintä on erilaista kuin kuluttajape-
rintä?) Alla olevassa kuviossa 10 on kuvattu trattaperinnän vaiheet.  
 
 
 
Kuvio 11: Trattaperinnän vaiheet (Opas tehokkaan yritysperinnän suunnitteluun 2015.) 
 
Tratan ensimmäinen vaihe on maksumuistutuksen lähettäminen. Jos asiakas ei reagoi muistu-
tukseen, voi perintätoimisto lähettää asiakkaalle trattakirjeen. Yleensä tässä kohtaa asiakas 
viimeistään maksaa saatavan, koska trattamerkinnän riskiä harvat yritykset haluavat ottaa. 
Trattakirjeen saavuttua kuitenkin yritykselle tulee maksuviive maksutapatietoihin. Jos yritys 
ei kirjeestä huolimatta maksa saatavaa, voidaan yrittää puhelinperintää tai muita maksuneu-
votteluja. Tämän jälkeen vuorossa on protestointitavan valinta. Nämä tavat voidaan jakaa 
hiljaiseen protestointiin ja julkiseen protestointiin. Hiljainen protestointi aiheuttaa yrityksel-
le maksuhäiriömerkinnän luottotietoihin ja julkinen protestointi aiheuttaa merkinnän lisäksi 
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myös julkaisun Kauppalehdessä. Jos protestoinnista huolimatta saatava ei kotiudu, niin perin-
tää täytyy vain jatkaa. (Opas tehokaan yritysperinnän suunnitteluun 2015.)  
 
Yritys X ei ole käyttänyt perinnässään trattakirjeitä. Yritys X:n perinnän tavoitteena on suorit-
taa puhelin-, sähköposti- ja kirjemuistutusperintä mahdollisimman tehokkaasti ilman perintä-
toimistoa. Eli yritys X ensisijaisesti sopii asiakkaan kanssa maksuaikatauluista ja – suunnitel-
mista. Vasta tämän jälkeen, jos asiakas ei ole yhteistyöhaluinen, siirtyy velka perintätoimis-
tolle.  
 
Suomessa on erilaisia rekisterejä, joista voidaan tarkistaa ja seurata kuluttaja- ja yritysasiak-
kaiden luottotietoja. Yksi tunnetuimmista rekistereistä on Suomen Asiakastieto. Rekisterien 
tarkoituksena on koota myyjälle tietoa asiakkaan maksukäyttäytymisestä. Jos asiakkaalla on 
jotain häiriöitä tai merkintöjä maksukäyttäytymisessä, voi myyjä vielä pohtia sopimusta en-
nen sen allekirjoittamista. Yleensä jos asiakkaalla on pieniä ja yksittäisiä häiriötapauksia, voi-
vat myyjä ja asiakas sopia etukäteismaksusta tai vakuuksista. Etukäteismaksut ja vakuudet 
tuovat myyjälle ainakin osatuottoa antamalleen luotolle, jos asiakas ei pysty hoitamaankaan 
sovittuja maksuja. (Bräysy 2013, 39.) 
 
5.4 Saatavan vanhentuminen 
 
Myyntisaatavilla on lainmukainen määräaika, jonka sisällä velkojan täytyy käyttää saamisoi-
keuttaan. Velan vanhenemislain (4 §) mukaan saatavat erääntyvät kolmen vuoden kuluessa 
laskun tarkoitetusta ajankohdasta, ellei vanhentumista ole aiemmin katkaistu. Velan van-
henemislain (5-6 §) mukaan saatavan vanhentumisen alkamisajankohta lasketaan siitä, kun 
eräpäivä on sovittu sitovasti tai kauppatavara tai tehty työ on toimitettu asiakkaalle. Velan 
vanhenemislain (7 §) mukaan myös korvausvelka vanhentuu normaalisti kolmen vuoden kulut-
tua vahinkotapahtumasta tai sen havaitsemisesta. (Finlex 2017e.) 
 
Velan vanhentumisen katsotaan koskevan yleensä kaikki saamisoikeuksia. Eli ei ole väliä, mikä 
on velvoitteen peruste tai mikä on suorituksen tyyppi. Poikkeuksena esineoikeusasiat, jotka 
eivät vanhene. (Karttunen ym. 2012, 299.) 
 
On olemassa monia lakeja, joissa käsitellään velan vanhentumista. Näitä ovat esimerkiksi ve-
lan vanhentumislaki, vakuutussopimuslaki tai tiekuljetussopimuslaki. Näitä lakeja ei saa käyt-
tää ja soveltaa samanaikaisesti, vaan tällöin sovelletaan erityistapauksissa erityissäännöksien 
määräaikoja. Laki velan vanhentumisesta mielletään kuitenkin yleislaiksi, jota yleisimmin 
näistä edellä mainituista laista käytetään. Tätä lakia ei kuitenkaan käytetä julkisiin maksuihin 
esimerkiksi veron maksuun. (Rikalainen & Uitto 2008, 160-161.) 
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5.5 Perinnän nykyinen prosessikuvaus 
 
Yritys X:n perinnän nykyiseen prosessiin kuuluvat asiakkaat, yritys X:n ja yritys Y:n myyntires-
kontranhoitajat, yritys Y:n maksuliikenteen hoitaja ja yritys X:n toimitusjohtaja. Perinnän 
prosessi on jatkumoa myyntilaskutuksen prosessille. Perinnän nykyinen prosessikuvaus oli 
myyntilaskutusprosessin tavoin liian laaja, joten prosessikuvaus löytyy myös liitteistä (Liite 7). 
Prosessikuvaus laadittiin samalla tavalla, kuin myyntilaskujen prosessikuvaus eli havainnointi-
na ja prosessiin perehtymisellä. Perinnän prosessissa on enemmän henkilöitä ja työvaiheita 
mukana, kuin myyntilaskujen prosessikuvauksessa.  
 
Perinnän prosessi lähtee liikkeelle siitä, kun yritys Y:n maksuliikenneasioita hoitava henkilö 
lähettää yritys X:n myyntireskontranhoitajalle ja toimitusjohtajalle avoimien myyntilaskujen 
listan. Listat lähetetään noin kaksi tai kolme kertaa viikossa. Perintäprosessi käynnistyy, kun 
yritys X:n myyntireskontranhoitaja huomaa, että asiakas ei ole maksanut erääntynyttä laskua. 
Asiakkaana voi toimia joko yksityinen asiakas tai yritys. Tämän jälkeen yritys X:n myyntires-
kontranhoitaja laatii sähköpostissa yhteenvedon erääntyneistä myyntilaskuista, joista tarvit-
see maksuhuomautuksen. Sähköpostiviestiin merkitään asiakasnumero, asiakas, laskun nume-
ro, laskun summa ja eräpäivä. Yhteenveto lähetetään yritys Y:n myyntireskontranhoitajalle, 
jonka jälkeen hän laatii maksumuistutuksen ja lähettää sen asiakkaalle. Maksumuistutukset 
lähetetään postitse. Yritys Y:n myyntireskontranhoitaja lähettää myös kopion yritys X:lle 
muistutuksesta. Yritys X:n myyntireskontranhoitaja arkistoi muistutuksen ja ottaa sen huomi-
oon maksulistoja seuratessa. 
 
Kun asiakas on vastaanottanut muistutuksen, suurin osa asiakkaista maksaa avoimen saatavan 
välittömästi tai ottaa yhteyttä laskun maksuun liittyen. Kun asiakas maksaa laskun, niin yritys 
X:n myyntireskontranhoitaja lopettaa perintäprosessin. Jos asiakas ei maksa laskua, eikä ota 
itse yhteyttä, niin yritys X:n myyntireskontranhoitaja joko soittaa tai laittaa sähköpostia asi-
akkaalle. Yhteydenoton yhteydessä viimeistään ilmenee syy laskun maksamattomuudelle. Syy 
voi olla esimerkiksi se, että lasku ei ole laskutuskelpoinen tai asiakkaalla ei ole varaa maksaa 
laskua. Jos asiakas ei yhteydenotosta huolimatta maksa laskua, laatii yritys X:n myyntires-
kontranhoitaja jälleen muistutusaineiston yritys Y:n myyntireskontranhoitajalle, joka laatii 
laskulle toisen muistutuksen. Kun asiakas vastaanottaa toisen muistutuksen, maksaa asiakas 
yleensä viimeistään tässä vaiheessa avoimen saatavan tai sopii yritys X:n kanssa maksusuunni-
telmasta. Jos asiakas ei kuitenkaan muistutuksista ja yhteydenotoista huolimatta maksa las-
kua, siirretään se perintätoimistolle perittäväksi.  
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Yritys X:n perinnän tavoitteena on myyntisaatavien tehokas perintä. Yritys X pyrkii neuvotte-
lemaan ja sopimaan asiakkaidensa kanssa avoimista maksuista, jos asiakkaalla on vaikeuksia 
maksaa laskuja. Eli varmemmin oma saatava saadaan, kun joustetaan asiakkaan kanssa ja so-
vitaan maksuaikatauluista. Maksusuunnitelmilla ja – aikatauluilla myös ylläpidetään hyviä 
asiakassuhteita. Jos asiakas ei ole kykeneväinen maksuaikataulujen sopimiseen tai asiakkaan 
maksuhalukkuus mietityttää, vaihtoehtona maksujen kotiuttamiselle on myös töiden keskey-
tys, joka usein vauhdittaa asiakkaan maksua. Alla olevassa taulukossa 2 on lueteltu perintä-
prosessin riskejä, niiden seurauksia, mahdollisia ehkäisykeinoja ja vastuuhenkilöitä. 
 
Riski Seuraus Miten ehkäistään? Kenen vastuulla? 
Alkuperäinen lasku ei 
ole tavoittanut asia-
kasta 
Asiakas ei voi 
maksaa laskua 
ajallaan 
Varmistetaan oikea 
laskutusosoite 
Laskuttajan 
Paljon erääntyneitä 
myyntilaskuja 
Yritys ei saa ra-
haa tekemästään 
työstä ja perintä 
voi olla työlästä 
sekä lisää kus-
tannuksia 
Myyntilaskut laaditaan 
huolellisesti ja oikein 
sekä perintä tulee 
aloittaa ajoissa 
Laskuttajan 
Asiakas ei ota yhte-
yttä, jos laskulla on 
jotain reklamoitavaa  
Asiakas ei maksa 
laskua ja perin-
täprosessi pitkit-
tyy 
Tarkistetaan huolelli-
sesti laskutettavan 
työn sisältö 
Työnjohdon / laskuttajan 
Asiakkaalla ei ole 
varaa maksaa laskua 
eräpäivään mennessä 
Oma yritys ei 
kotiuta saatavaa 
ajallaan 
Asiakkaiden maksuky-
vyn selvitys sopimus-
vaiheessa ja sovitaan 
maksuaikataulusta 
Työnjohdon / laskuttajan 
Perintäprosessin hi-
das aloitus 
Perintä ei ole 
tehokasta 
Avoimien myyntilasku-
jen lista saadaan muu-
tama kertaa viikossa, 
joten muistutukset 
pitää heti laatia ja 
lähettää asiakkaalle 
Laskuttajan / myyntires-
kontranhoitajan 
Asiakas ei reagoi yh-
teydenottoihin 
Asiakas ei maksa 
avoimia laskuja 
Aktiivinen yhteydenot-
to asiakkaaseen 
Laskuttajan 
Perintäprosessi ei ole 
lain mukainen 
Peritään esimer-
kiksi liian kor-
keita perintäku-
Perehtyminen voimas-
saolevaan perintälakiin 
Laskuttajan / myyntires-
kontranhoitajan 
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luja 
Erääntynyt lasku 
unohdetaan periä 
Yritys ei saa saa-
taviaan 
Aktiivinen maksujen 
seuranta 
Laskuttajan 
 
Taulukko 2: Nykyisen perintäprosessin riskianalyysi 
 
Ensimmäisenä riskinä on yksinkertaisesti se, ettei asiakas ole vastaanottanut laskua. Tällöin 
nopeasti alkanut perintäprosessi tuo esille laskun puutteen. Mahdollista on, että lasku on lä-
hetetty väärällä laskutusosoitteella tai lasku on hävinnyt postissa. Laskun laadintavaiheessa 
tulee tarkistaa laskutusosoitteet. Perinnän riskinä on myös, että yrityksellä on paljon avoimia 
laskuja. Tällöin perintäprosessi voi olla työlästä toteuttaa eikä se suju niin tehokkaasti, kun 
sen pitäisi. Kaikki asiakkaat eivät myöskään ota yhteyttä heti, jos laskulla on jotain reklamoi-
tavaa tai korjattavaa. Tällöin laskuttajan tulee olla tarkkana maksujen seurannassa ja olla 
itse yhteydessä, jolloin voi selvitä, että laskua pitää korjata. Myös laskujen sisällön tarkista-
minen on tärkeää ennen lähetystä, jolloin asiakkaan pitäisi hyväksyä ja maksaa laskut ilman 
reklamointia. Voi olla myös tilanne, että asiakkaalla ei yksinkertaisesti ole varaa maksaa las-
kua. Tällöin asiakkaan kanssa kannattaa sopia maksusuunnitelma, jonka mukaan avoimen saa-
tavan kanssa edetään. Asiakkaan heikkoon maksukykyyn voi myös varautua tarkistamalla asi-
akkaan maksukykyyn liittyviä tietoja ennen sopimuksen allekirjoittamista.  
 
Perintäprosessin yksi suurimmista prosessin kannalta olevista riskeistä on prosessin hidas aloi-
tus. Tällöin perintä ei ole niin tehokasta kuin se voisi olla. Laskuttajan täytyy seurata maksuja 
aktiivisesti ja reagoida maksamattomiin laskuihin heti. Perinnän riskinä on myös, ettei asiakas 
reagoi yhteydenottoon mitenkään. Yhteydenotto voi olla kirjallinen maksumuistutus avoimes-
ta saatavasta, puhelu tai sähköpostiviesti. Jos esimerkiksi velallinen ei vastaa sähköposteihin 
nopeasti, voi puhelinsoitto nopeuttaa saatavan kotiuttamista. Kuten aikaisemmin kerrottiin, 
liian kauan samojen perintäkeinojen käyttö ei ole tehokasta. Perinnän riskiksi lasketaan myös 
se, ettei perintäprosessi noudata lain määräyksiä. Tähän riskiin voidaan varautua perehtymäl-
lä aina voimassaolevaan lakiin. Riskiksi voidaan myös laskea se, ettei velkoja huomaa tai 
muista epähuomiossa periä avointa saatavaa. Tähän voidaan varautua aktiivisella avointen 
saatavien seurannalla ja huolellisuudella. 
 
6 Saatavien hallinnan ja perinnän SWOT-analyysi 
 
SWOT-analyysi on nelikenttä kaavio, jossa voidaan perehtyä yrityksen vahvuuksiin, heikkouk-
siin, mahdollisuuksiin ja uhkiin. SWOT:lla voidaan kuvata vain tiettyä osaa tai toimintoa yri-
tyksen toiminnasta tai sitä voidaan käyttää kuvaamaan myös koko toimintaa. SWOT-
analyyseja käytetään usein, kun halutaan perehtyä jonkin tietyn asian tai toiminnon nykyti-
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laan. (Lindroos & Lohivesi 2010, 219.) Alla olevassa kuviossa 12 on perehdytty yritys X:n tä-
män hetkisen saatavien hallinnan ja perintään.  
 
 
 
Kuvio 12: Saatavien hallinnan ja perinnän SWOT-analyysi 
 
SWOT:ssa ensimmäisenä perehdytään nykyisen toiminnan vahvuuksiin. Näitä vahvuuksia on 
taloushallinnossa käytössä olevat järjestelmät, jotka mahdollistavat tehokkaan ja nopean 
verkkolaskutuksen. Vahvuutena on myös laaja ja asiantunteva henkilöstö, joka koostuu yritys 
X:n ja yritys Y:n työntekijöistä. Heikkouksina saatavien hallinnassa on nykyisten toimintojen 
monet eri vaiheet ja henkilöt. Eli tässä toimintamallissa on paljon eri välikäsiä hoitamassa 
asioita. Tämä puolestaan johtaa siihen, että esimerkiksi yritys X:n myyntireskontranhoitaja ei 
pääse käsiksi omatoimisesti päivittäin myyntireskontran reaaliaikaisiin raportteihin. Eli yritys 
X:n suunnasta ei pystytä tällöin reaaliaikaista myyntilaskujen maksujen seurantaa toteutta-
maan. Yritys Y:n työntekijä lähettää myyntireskontralistat noin kaksi kertaa viikossa, jotka 
ovat pohjana maksujen tarkastelulle.  
 
Mahdollisuuksina ja mahdollisina kehityskohteina saatavien hallinnassa on tehostaa nykyisiä 
toimintamalleja tehokkaammiksi. Eli vähentää välikäsiä prosessista sekä automatisoida toi-
 VAHVUUDET 
Sähköiset järjestelmät 
Asiantunteva henkilöstö 
Saatavien viikottainen seuranta 
Myyntilaskujen lähetyslistat 
 
HEIKKOUDET 
Paljon välikäsiä prosesseissa 
Ei säännöllistä päivittäistä seurantaa 
saatavissa 
Monia asiakkaita laskutetaan vielä 
paperisesti 
Postilaskut hitaasti perillä asiakkaalla 
Perintäprosessi ajoittain hidasta 
 
MAHDOLLISUUDET 
Tehostaa nykyisiä prosesseja tehokkaammiksi 
-> laatia selkeä ja tehokas toimintamalli 
Päivittäinen seuranta 
Toimintojen ulkoistaminen 
UHAT 
Työskentely ei välikäsien vuoksi ole aina 
tehokasta 
Myyntilaskuilla ei ole mukana tarvittavia 
tietoja 
Myyntilaskut voivat hävitä postissa 
Asiakkaat eivät maksa laskuja ajallaan 
YRITYS X:N SAATAVIEN 
HALLINNAN JA 
PERINNÄN SWOT-
ANALYYSI 
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mintamalleja, niin paljon kuin mahdollista. Myös päivittäinen myyntilaskujen maksujen seu-
ranta lisäisi nykyisen toimintamallin tehokkuutta, jolloin pystyttäisiin reagoimaan nopeammin 
maksuviivästyksiin. Nopeampi reagointi puolestaan parantaisi ja nopeuttaisi omien saatavien 
kotiutumista asiakkailta. Saatavien hallinnassa on myös mahdollisuutena ulkoistaa nykyisiä 
toimintoja ulkoisille toimijoille, joka myös parantaisi tehokkuutta. Tämän hetkisen toiminta-
mallin uhkana on, että työskentely ei ole aina tehokasta välikäsien vuoksi. Uhkana on myös 
myyntilaskujen sisältöä koskevien tietojen esimerkiksi liitteiden puute. Myös myyntilaskujen 
postitus lasketaan uhaksi, sillä postin kautta lähtevissä laskuissa on aina häviämisriskinsä. Täl-
löin laskun muistutusvaiheessa selviää, että lasku ei näistä syistä ole tavoittanut asiakasta.  
 
7 Ulkoistaminen 
 
Ulkoistaminen tarkoittaa yksinkertaisesti sitä, että yritys ulkoistaa jonkin tietyn osan toimin-
nastaan ulkopuoliselle yritykselle. Ulkoistamisen jälkeen yritys ostaa ulkoistettua palvelua 
palvelun tarjoavalta yritykseltä. Yritys voi ulkoistaa monia toimintojaan. Ulkoistaminen on 
kehittynyt vuosien varrella paljon ja yhä useampia yrityksen palveluita voi nykyään ulkoistaa. 
(Aalto, Peltomäki & Westermarck 2007, 21.) TietoAkselin ja Jyväskylän ammattikorkeakoulun 
laatiman tutkimuksen (2015) mukaan 81 % tutkimukseen vastaajista on ulkoistanut joitakin 
toimintojaan. Yleisimmin ulkoistetut toiminnot olivat 67,4 % kirjanpito ja 48,2 % palkanlas-
kenta. (Tutkimus digitaalisen taloushallinnon nykytilasta ja tulevaisuuden tarpeista pk-
yrityksissä 2015.) Alla olevassa kuviossa 13 on lueteltu eri toiminnan osia, joita yritys voi ul-
koistaa.  
 
  
ESIMERKKEJÄ ULKOISTETTAVISTA TOIMINNOISTA JA PALVELUISTA: 
Tietotekniikan hallinointi ja ylläpito 
Palkanlaskenta 
Työterveyshuolto 
Henkilöstohallinto 
Taloushallinto 
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Kuvio 13: Esimerkkejä ulkoistettavista toiminnoista ja palveluista (Aalto ym. 2007, 21.) 
 
Yleisimmät toiminnot, joita yritykset ulkoistavat liiketoiminnastaan ovat tietotekniikka, pal-
kanlaskenta, työterveyshuolto, henkilöstöhallinto ja taloushallinnon eri osat. Taloushallinnon 
jonkun tietyn osan ulkoistamisen lisäksi myös koko kirjanpito voi olla ulkoistettu tilitoimistol-
le. (Aalto ym. 2007, 21-22.) Yrityksen johto voi milloin tahansa päättää yrityksen tiettyjen 
toimintojen ulkoistamisesta. Ulkoistettavat palvelut ovat usein yrityksen niin sanottuja sivu-
toimintoja, eivätkä kuulu yrityksen ydintoimintaan. (YTY 2015.)  
 
Kun ulkoistetaan palveluita, täytyy yrityksen ja palveluntarjoajan solmia välilleen sopimus. 
Esimerkiksi taloushallinnon toimintojen ulkoistamisessa on tärkeää löytää luotettava yhteis-
työkumppani. Taloushallinnon ja kirjanpidon ulkoistamisen yhteistyökumppaneita ovat usein 
tilitoimistot. Tilitoimistoille voi lähettää tarjouspyynnön ulkoistamisesta. Ennen tarjouspyyn-
nön lähettämistä yrityksen kannattaa kuitenkin huolellisesti pohtia, mitä palveluita on kan-
nattavaa ulkoistaa. Ulkoistettavia taloushallinnon osa-alueita voivat olla esimerkiksi osto- ja 
myyntireskontra, maksuliikenne, palkanlaskenta, varastonhallinta, budjetti-, kassavirta- ja 
rahoituslaskelmat. Ulkoistamista pohtiessa tulisi myös pohtia kuukausittaista volyymia toimin-
toja kohti ja päättää jääkö yrityksen hoidettavaksi osa toiminnoista. Usein pienemmät yrityk-
set hoitavat laskutuksen ja maksuliikenteen omatoimisesti. Pienet yritykset usein ulkoistavat 
palkanlaskennan, reskontrat ja perinnän. (Yritys-Suomi 2017b.) BDO:n ja Suomen Taloushal-
lintoliitto ry:n teettämän ulkoistamistutkimuksen (2015) mukaan yritykset tavoittelevat ul-
koistamisella prosessien jatkuvuutta, mahdollisuutta keskittyä ydintoimintaan, riskienhallin-
taa, raportoinnin kehittämistä sekä kustannussäästöjä. (Taloushallinnon ulkoistaminen kes-
kisuurissa yrityksissä 2015.) 
 
Verohallinnon mukaan myös laskutusta koskevat työtehtävät voidaan ulkoistaa. Tämä tarkoit-
taa sitä, että laskun voi laatia ja lähettää kokonaan kolmas osapuoli. Vaikka laskutustehtävät 
siirrettäisiin kolmannelle osapuolelle, ei se myyjällä olevia arvonlisäverolain mukaisia velvolli-
suuksia. (Verohallinto 2017c.) Laskun voi myös laatia ostaja. Tällöin myyjän ja ostajan on täy-
tynyt sopia laskutusjärjestelyistä etukäteen. Myyjän myös täytyy tässä tilanteessa hyväksyä 
ostajan laatima lasku. Ostaja voi asettaa myyjälle tietyn hyväksymisajan laskulle, jos myyjä 
ei reagoi tähän, katsomaan myyjän hyväksyneen ostajan laatiman laskun. Vaikka ostaja voi 
laatia myyjän myyntilaskun, ei se vie myyjän vastuuta laskun sisällöstä ja sen oikeellisuudes-
ta. Tavallisempi myyntilaskujen ulkoistamistapa on ulkoistaa tehtävät kokonaan ulkopuoliselle 
toimijalle. Arvonlisäverolaki ei määrittele erityisiä vaatimuksia ulkopuolisen hoitamalle las-
kuttamiselle. Kolmannen osapuolen laskutuksessa pätee myös myyjän vastuu laskun sisältöön, 
samalla tavalla kuin ostajan laatimissa myyntilaskuissa. (Tannila ym. 2013, 31.) 
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Bräysyn (2013) mukaan myös perintää voidaan ulkoistaa. Yritys voi ulkoistaa velkojen perin-
nän joko perintä-, asianajo- tai lakitoimistolle. Perinnän voi ulkoistaa myös vain tietyissä as-
teissa ulkoiselle toimijalle. Esimerkiksi yritys voi vielä itse omistaa saatavansa, mutta ulkoi-
nen toimija vain perintätoimeksiannon perusteella perii yrityksen saatavaa. Perintätoimek-
sianto tarkoittaa sitä, että toinen osapuoli perii velkaa saatavan omistajan nimissä. On kui-
tenkin mahdollista, että esimerkiksi perintätoimisto perii saatavaa nimissään, mutta yrityksen 
lukuun. Toisena vaihtoehtona on, että yritys myy saatavansa esimerkiksi perintätoimistolle, 
jolloin saatavien perintä jää perintätoimistolle, mutta yritys silti saa heti saatavasta kuuluvat 
rahat. (Bräysy 2013, 37-38.) Tätä kutsutaan perinnässä terminä factoring. Tapauksista riippu-
en factoring-rahoituksella yritys voi saada 100 % saatavien rahat heti käyttöönsä tai vaihtoeh-
toisesti 80 % rahoista käyttöön, jolloin loput rahoista saadaan, kun asiakas on suorittanut 
maksun. Factoring-rahoituksen hyötynä yritykselle on luottotappioiden riskittömyys. (Finance 
Link 2017.)  
 
Yritys X on ulkoistanut monia toimintojaan yritys Y:lle. Näitä toimintoja ovat esimerkiksi kir-
janpito eli tilinpäätökset, budjetti-, kassavirta- ja rahoituslaskelmat sekä palkanlaskenta. Yri-
tys Y:n ollessa Kuopiossa ja yritys X:n Vantaalla, on välimatka pitkä. Kirjanpidon ja taloushal-
linnon ollessa sähköisessä muodossa on kirjanpidon toimintojen hallinta ja ylläpito Kuopiosta 
käsin onnistunut. Tietotekniset palvelut ja toiminnot on myös ulkoistettu yritys Y:lle. Tämän 
ulkoistuksen lisäksi yritys X oli solminut aikaisemmin vuonna 2017 lähitukisopimuksen ATK-
tukihenkilön kanssa, mutta sopimus purettiin vähäisen käytön vuoksi, jolloin ulkoistuksesta 
aiheutui enemmän kuluja, kuin hyötyjä yritys X:lle.  
 
Yritys Y sai eräältä saatavien hallinnan ja perinnän ulkoistamispalveluita tarjoavalta yrityksel-
tä tarjouksen ulkoistamisesta. Tarjous pitää sisällään laskujen lähetys, muistutus- ja perintä-
palvelun. Yritys Y tarttui tarjoukseen ja uusi toimintamalli otetaan käyttöön vuoden 2018 
alussa. Tarjouksen mukaan myyntilasku- ja perintäprosessin vastuut jakautuisivat alla olevan 
kuvion 14 mukaisesti.  
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Kuvio 14: Vastuunjako saatavien hallinnan ja perinnän ulkoistamisessa 
 
Kuvion 14 mukaisesti yritys Y:n hoidettavaksi ulkoistamisen jälkeen jää myyntilaskujen laadin-
ta ja niiden lähetys ulkoistamispalveluita tarjoavalle yritykselle. Tämän jälkeen ulkoistamis-
palveluita tarjoava yritys hoitaa laskujen lähetyksen liitteineen asiakkaalle, joko sähköisesti 
tai postitse. Tarjouksen mukaan yritys Y saa tunnukset sähköiseen laskujen maksun seuran-
taan, josta pystyisi tarkkailemaan, miten asiakkaat maksavat laskuja. Sähköisestä seurannasta 
myös selviäisi, kuinka monta huomautusta asiakkaalle on jo lähtenyt eli missä vaiheessa pe-
Perintäprosessin päätös 
Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen vastuulla 
Maksuneuvottelut- ja suunnitelmat 
Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen vastuulla 
Maksumuistutukset 
Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen vastuulla 
Maksujen seuranta 
Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen vastuulla (Yritys Y) 
Aineiston vastaanotto ja lähetys asiakkaalle: sähköisesti tai postitse 
Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen vastuulla 
Myyntilaskujen aineiston eteenpäin lähetys ulkoistamispalveluita tarjoavalle yritykselle 
Yritys Y:n vastuulla 
Myyntilaskujen laatiminen 
Yritys Y:n vastuulla 
Myyntilaskujen osoitetiedot/muutokset 
Yritys Y:n vastuulla 
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rintä on. Ulkoistamispalveluita tarjoava yritys kuitenkin hoitaisi kokonaisuudessaan koko lop-
puperinnän maksusuunnitelmista lähtien asiakkaan kanssa. Mahdolliselle ulkoistamiselle myös 
laadittiin prosessikuvaus. Edellisten prosessikuvausten tavoin prosessikuvauksesta tuli laaja, 
joten se on sijoitettu liitteisiin (Liite 8). Prosessikuvaus on pyritty laatimaan mahdollisimman 
kuvaavaksi, jolloin prosesseja vertailemalla pystytään selventämään vastuualueita ja eri pro-
sessin vaiheita verrattuna nykyiseen prosessiin. 
 
Myyntilaskutuksen prosessi kulkisi ulkoistamisessa samalla tavalla, lukuun ottamatta myynti-
laskujen lähetystä asiakkaalle. Eli ulkoistamispalveluita tarjoava yritys lähettäisi myyntilaskut 
asiakkaalle yritys X:n puolesta. Yritys X vastaisi laskun sisällöstä ja sen oikeellisuudesta, mut-
ta ulkoistamispalveluita tarjoava yritys hoitaisi koko perinnän yritys X:n puolesta. Jos laskulla 
olisi jotain reklamoitavaa sisältöön liittyen, niin asiakas ottaisi yhteyttä myyjään eli tässä ta-
pauksessa yritys X: ään. Laskun maksuasioissa asiakkaan tulisi ottaa yhteyttä perintäasioita 
hoitavaan yritykseen. Ulkoistamispalveluita tarjoava yritys antaisi prosessikuvauksen mukaan 
laskuttajalle myös sähköisen pääsyn maksun seurantaan, mutta koko perintäprosessi jäisi ul-
koistamispalveluita tarjoavalle yritykselle, jolloin myös kaikki perintäkulut menevät luonnolli-
sesti ulkoistamispalveluita tarjoavalle yritykselle. 
 
7.1 Hyödyt ja mahdollisuudet  
 
Ulkoistaminen antaa yritykselle mahdollisuuden tehdä toiminnastaan joustavampaa. Ulkoistus 
tuo joustoa yritystoimintaan, koska ulkoistetun toiminnan lopettamista varten täytyy vain irti-
sanoa ulkoistamisen sopimus. Esimerkiksi jos lopetettava toiminta on osa yrityksen perustoi-
mintaa, ei tarvitse ulkoistamissopimuksen purussa ajatella yt-neuvotteluja tai oman henkilö-
kunnan irtisanomista. Ulkoistaminen tuo aina myös erikoistumismahdollisuuden yritykselle. 
Esimerkiksi jos yrityksellä ei ole omaa osaamista jostakin toimintansa osasta, voi yritys lisätä 
osaamistaan ulkoistuksella. Ulkoistaminen myös tuo yritykselle uusia verkostoja ja yrityksen 
toiminnan standardit voimistuvat ja vakinaistuvat ulkoistuksessa. (Aalto ym. 2007, 21-22.)  
 
Monet yritykset eivät kuitenkaan ulkoista ydintoimintaansa, vaan ainoastaan osatoimintojaan, 
jolloin yritys voi panostaa enemmän resursseistaan ydintoiminnalle, jossa yritys on jo olete-
tusti hyvä. Yrityksen ydintoiminta on usein yrityksen suurin rahanlähde, joten siihen keskitty-
minen tuo varmasti myös yritykselle lisää kassavirtaa. Lisäksi ulkoistamisen yhtenä suurimpina 
hyötyinä nähdään säästöt kustannuksissa, esimerkiksi resurssi- ja henkilökustannuksissa. Jotta 
ulkoistamisesta saataisiin kaikki mahdollinen hyöty irti yritykselle, täytyy kumppanuussuhteen 
palveluntuottajaan olla kunnossa. Tehokas ja saumaton yhteistyö antavat hyvän pohjan toimi-
valle yhteistyölle. Yrityksen täytyy pystyä luottamaan yritykseen, jolle se on ulkoistanut toi-
mintojaan. Esimerkiksi taloushallinnon palvelujen ulkoistamisessa palveluntuottajan on tärke-
ää tuntea asiakasyrityksen toimiala, jolloin kaikki viranomaisilmoitukset ja muut pakolliset 
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asiat saadaan hoidettua ongelmitta. (Mård 2016.) Taloustutkimus Oy:n teettämän tutkimuksen 
(2016) mukaan tutkimukseen osallistuneet yritykset kokivat, että suurimpina hyötyinä ulkois-
taminen toi heille rutiinityön vähentymisen ja ajantasaisen tietotaidon taloushallinnosta. Näi-
den lisäksi myös raportoinnin taso on parantunut ulkoistamisen myötä. (Taloushallinnon ul-
koistamispalvelut 2016.) 
 
Yritys Y:n talouspäällikön mielestä myyntilaskujen lähetyksen ja koko perintäprosessin ulkois-
taminen on eduksi myös yritys X:lle. Talouspäällikön mielestä näiden toimintojen ulkoistami-
nen vapauttaa huomattavasti yritys X:n ja yritys Y:n työaikaa perinnästä. Koko perintäproses-
sin ulkoistaminen vähentää myös mahdollista kiistelyä maksuehdoista ja maksuaikatauluista, 
koska perintä olisi asiakkaan ja ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen välistä.  
 
 
7.2 Haitat ja riskianalyysi 
 
Yritystoiminnan toimintojen ulkoistaminen vaatii luottamusta yrityksen ja ulkoistamispalvelui-
ta tuottavan yrityksen välille. Jokaisessa sopimuksessa ja yhteistyössä on aina mahdollisuus 
epäonnistuneeseen työn laatuun tai yhteistyöhön. (Aalto ym. 2007, 22.) Talouspäällikön mu-
kaan ulkoistamisen todelliset hyödyt ja mahdolliset haitat nähdään vasta käyttöönottokuukau-
sien jälkeen, kun toiminto on stabiloitunut. Alla olevassa taulukossa 3 on kuvattu riskianalyy-
sin avulla ulkoistamisen mahdollisia riskejä, niiden seurauksia, ehkäisykeinoja ja vastuuhenki-
löitä. 
 
Riski Seuraus Miten ehkäistään? Kenen vastuulla? 
Ulkoistukseen siirty-
minen voi hidastaa 
laskutus- ja perintä-
prosessia 
Lasku ei tavoita asia-
kasta  
Kaikki osapuolet 
työskentelevät te-
hokkaasti ja yhteis-
työkykyisesti 
Laskuttajan / ulkois-
tamispalveluja tar-
joava yrityksen 
Laskutusosoite on 
väärä 
Lasku ei tavoita asia-
kasta 
Laskutusosoitteet 
selvitetään ennen 
laskun lähettämistä 
Laskuttajan 
Asiakas ottaa yhteyt-
tä laskun maksuun 
liittyen yritys X: ään 
Perintä on ulkoista-
mispalveluita tarjoa-
van yrityksen hoidos-
sa ja yritys X on vää-
rä osapuoli keskuste-
lemaan maksusuunni-
telmista 
Laskuilla mainitaan 
selkeästi, että ulkois-
tamispalveluita tar-
joava yritys hoitaa 
laskun maksuun ja 
perintään liittyvät 
asiat 
Laskuttajan / ulkois-
tamispalveluita tar-
joava yrityksen 
Yhteistyö ei suju  Laskujen lähetys ja Vastuualueet ja työn- Laskuttajan / ulkois-
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perintäprosessi eivät 
toimi tehokkaasti 
jako sovitaan siirty-
mävaiheessa 
tamispalveluita tar-
joava yrityksen 
 
Taulukko 3: Ulkoistamisen riskianalyysi 
 
Ensimmäiseksi riskiksi voidaan laskea se, että ulkoistamisen siirtymävaihe nykyisestä proses-
sista voi olla hidas. Tällöin lasku ei välttämättä tavoita asiakasta heti ja saatavan kotiuttami-
nen voi kestää normaalia pidempää. Tähän voidaan kuitenkin varautua selvittämällä hyvin 
etukäteen, mitä kaikkea tulee ottaa huomioon siirtymävaiheessa. Laskutusosoite voi myös olla 
väärä, jolloin lasku ei myöskään tavoita asiakasta. Laskutusosoitteiden päivitykset tulee las-
kuttajan hoitaa ja ilmoittaa muuttuneet osoitteet ulkoistamispalveluita tarjoavalle yrityksel-
le. Monet asiakkaat voivat myös ulkoistamisen alussa vanhasta tottumuksesta ottaa yhteyttä 
yritys X: ään laskun maksuun liittyvistä asioista. Tällöin puheluiden siirroista tulee hieman 
lisätyötä yritys X:n laskutukselle. Ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen tulisi tässä tapa-
uksessa myös antaa ilmi selkeästi laskujen lähetysvaiheessa, että laskujen maksuun liittyvissä 
asioissa täytyy olla yhteydessä heihin. Ulkoistamisen riskinä on myös, ettei yhteistyö välttä-
mättä suju. Tämä puolestaan johtaa siihen, etteivät prosessit ole niin tehokkaita, kuin aluksi 
on annettu ymmärtää. Tätä voidaan kuitenkin pyrkiä ehkäisemään sopimalla selkeästi vastuu-
alueet ja työnjaot. 
 
7.3 Yhteistyökumppanit 
 
Markkinoilla on monia taloushallinnon ulkoistamispalveluita tarjoavia yrityksiä. Visma Dueton 
(2015) laatiman pk-yritysten perintäoppaan mukaan, jos yritys haluaa ulkoistaa perintäänsä 
tai saatavien hallintaansa, täytyy sen huomioida muutamia seikkoja yhteistyökumppania vali-
tessa. Näitä seikkoja ovat perintätoimiluvan voimassaolo, jonka voi tarkistaa Etelä-Suomen 
aluehallintoviraston (AVI) verkkosivuilta. Tämän lisäksi on hyvä selvittää, onko yrityksellä re-
ferenssejä ja kuinka pitkään yritys on toiminut. Myös palveluiden helppokäyttöisyys tuo te-
hokkuutta ja lisätehoa ulkoistamiselle. (Visma Duetto 2015b.)  
 
Kun yritys on löytänyt potentiaalisia ulkoistamispalveluita tuottavia yrityksiä, laittaa yritys 
heille tarjouspyynnöt. Tarjouspyyntö kannattaa laatia selkeästi, jolloin ulkoistamispalveluita 
tarjoavalle yritykselle selviää heti alussa, mitä yritys aikoo ulkoistaa ja mitä yritys odottaa 
yhteistyöltä. Tarjouspyynnöstä tulisi myös käydä ilmi seuraavat yrityksen tiedot: yrityksen 
virallinen nimi ja Y-tunnus, yritysmuoto, toimiala, liikevaihto ja henkilöstön määrä. Sen jäl-
keen, kun yritys on valinnut yhteistyökumppanin, täytyy yrityksen ja palveluntuottajan välille 
solmia selkeä kirjallinen sopimus. Taloushallintoliiton mukaisia sopimuksen osia ovat toimek-
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siantosopimus, palveluerittely, hintaliite ja yleiset sopimusehdot. (Koivumäki & Lindfors 2012, 
27-29.) 
 
Yritys X:n keskeisin yhteistyökumppani on yritys Y. Yritys X tekee tiivistä yhteistyötä yritys 
Y:n kanssa aikaisemmin mainittujen ulkoistettujen toimintojen myötä. Jotta yritys X:n ja yri-
tys Y:n yhteistyö olisi mahdollisimman sujuvaa, täytyy työn jaon ja vastuualueiden olla jaettu 
hyvin. Tämä lisää kaikkien osapuolten työtehokkuutta ja selkiyttää samalla prosesseja, joissa 
on molempien yritysten työntekijöitä mukana. Yritys Y ottaa vuoden vaihteen jälkeen yhteis-
työkumppanikseen ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen. Jos tämä yhteistyö toimii, tulee 
tästä samasta yhteistyökumppanista myös yritys X:n uusi yhteistyökumppani.  
 
Visma Dueton teettämän perintätutkimuksen (2017) mukaan ulkoistamispalveluita tarjoavan 
yrityksen valintaan vaikuttaa ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen toiminnan tehokkuus, 
prosessien joustavuus eli se mukautuu yrityksen omiin taloushallinnon prosesseihin. Näiden 
lisäksi tärkeimpien asioiden joukkoon lukeutui tutkimuksen mukaan yhteistyökumppanin am-
mattitaito ja palvelualttius. (Perintätutkimus 2017.) 
 
 
8 Tutkimusaineiston analysointi ja tulokset 
 
Tämän opinnäytetyön tutkimuksen tavoitteena oli perehtyä yritys X:n nykyiseen saatavien 
hallinnan ja perinnän prosesseihin ja niiden ulkoistamiseen, niin hyvin, että yritys X:n johto 
yhdessä yritys Y:n kanssa osaa päättää ulkoistetaanko palveluita. Tutkimus suoritettiin talo-
uspäällikön haastattelulla, havainnoinnilla ja konkreettisella perehtymisellä prosesseihin.  
 
Saatavien hallinnan nykyisestä prosessista laadittiin prosessikuvaus. Prosessikuvaus pitää sisäl-
lään kaikki osapuolet, jotka ovat mukana prosessissa. Prosessikuvaus esitettiin kaaviona ja se 
myös avattiin tekstissä sanoin. Prosessikuvauksen lisäksi laadittiin riskianalyysi nykyisestä pro-
sessista. Riskianalyysi kuvasi saatavien hallinnan prosessin riskejä, niiden seurauksia, mahdol-
lisia ehkäisykeinoja ja riskien vastuuhenkilöitä. Haastattelukysymykset oli jaettu tutkimuson-
gelmien mukaisesti eli saatavien hallintaan, perintään ja ulkoistamiseen. Seuraavissa kappa-
leissa käydään läpi tutkimuksesta ilmi tulleita asioita tutkimusongelmittain. 
 
Tutkimuksesta kävi ilmi, että nykyisen saatavien hallinnan ja sen prosessin yhtenä vahvuutena 
ovat toimivat ja kattavat sähköiset järjestelmät. Sähköiset järjestelmät mahdollistavat myyn-
ti- ja ostoreskontran kokonaisuudessaan, kirjanpidon, rakennusalan kuukausittaiset ilmoituk-
set verottajalle ja työmaakohtaisen kustannusseurannan. Toiseksi saatavien hallinnan vah-
vuudeksi voidaan laskea saatavien säännöllinen viikoittainen seuranta. Kolmantena vahvuute-
na nykyisessä saatavien hallinnassa on myyntilaskujen lähetyksen seurantalista, josta näkee 
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lähetetyn laskun numeron ja työmaan numeron, tarkan lähetyspäivämäärän, lähetystavan ja 
asiakkaan nimen, jolle lasku on lähetetty. Tämä lista helpottaa selvittämään, jos lasku on 
kadonnut tai on epäselvää jostain edellä mainituista tiedoista.  
 
Tämän hetkisen saatavien hallinnan heikkoutena on, että prosessiin kuuluu paljon henkilöitä 
ja asiakkaiden maksujen seuranta ei ole aina reaaliaikaista. Avoimien myyntilaskujen listan 
hakee yritys Y:n maksuliikenteestä vastaava henkilö. Hän lähettää listat noin 2-3 kertaa vii-
kossa. Yritys X:n myyntireskontranhoitajalla ei ole pääsyä itse hakemaan listoja, koska listat 
haetaan suoraan kirjanpidosta. Saatavien hallinnan riskeihin ja uhkiin voidaan myös laskea 
kaikki myyntilaskun laatimistietoja koskevat asiat. Eli lasku voidaan lähettää puutteellisin 
tiedoin asiakkaalle. Saatavien hallinnassa on myös heikkoutena tutkimuksen mukaan postin 
kautta kulkevat myyntilaskut. 
 
Haastattelusta ja prosessiin perehtymisestä molemmista kävi ilmi, että mahdollisimman au-
tomatisoitu prosessi olisi kaikista toimivin saatavien hallinnassa. Yritys X:n ja yritys Y:n yh-
teistyön parantamiseksi olisi kannattavaa, että molemmat yritykset käyttävät samoja järjes-
telmiä ja toimintamalleja prosesseissa. Haastatteluista myös kävi ilmi, että saatavien hallinta 
ei vaikuta yrityksen kassaennusteisiin, sillä suurimmaksi osaksi asiakkaat maksavat kuitenkin 
lähellä eräpäivää.  
 
Tutkimuksessa perehdyttiin saatavien hallinnan jälkeen perinnän nykyiseen prosessiin. Perin-
nän prosessista laadittiin myös prosessikuvaus. Perinnän prosessin kuvaus on verrattaessa saa-
tavien hallinnan kuvaukseen monivaiheisempi. Perintä on prosessinaan haastavampi ja siinä 
on useita välikäsiä. Perinnän nykyisen prosessin vahvuutena olivat saatavien hallinnan tavoin 
sähköiset järjestelmät, jotka mahdollistavat perinnän. Nykyisen perintäprosessin suurimpana 
uhkana on perintäprosessin ajoittainen hitaus. Tämä johtuu siitä, koska maksujen seuranta ei 
ole päivittäistä, jolloin mahdollinen perintäprosessi ei käynnisty heti.   
 
Haastattelussa kysyttiin, monta maksumuistutusta on lähtenyt viimeisen viiden vuoden aika-
na. Tähän ei talouspäällikkö pystynyt vastaamaan, sillä nykyinen perintäprosessi on vakiinnut-
tanut toimintansa vasta viimeisen vuoden sisällä. Sen sijaan arkistoista löytyi yritys X:n lähet-
tämiä maksumuistutuksia vuoden 2017 maaliskuusta marraskuuhun. Muistutuksia oli lähetetty 
yhteensä 65 kappaletta. Muistutuksista 75 % eli 49 kappaletta oli normaaleja ensimmäisiä 
muistutuksia. Loput 25 % eli 16 kappaletta muistutuksista oli 2. muistutuksia. Talouspäällikkö 
myös kertoi, että maksumuistutuksilla olevia perintäkuluja ei erikseen peritä takaisin omalla 
laskullaan, koska se tuottaisi enemmän kustannuksia, kuin todellisia tuottoja. Osa asiakkaista 
kuitenkin myös maksaa tunnollisesti perintäkulut. Talouspäällikkö oli myös samaa mieltä, kuin 
saatavien hallinnassa, että yhteiset järjestelmät ja toimintamallit lisäävät yritys X:n ja yritys 
Y:n yhteistyön tehokkuutta.  
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Kolmantena tutkimusongelmana perehdyttiin edellä mainittujen toimintojen mahdolliseen 
ulkoistamiseen. Yritys Y sai tarjouksen ulkoistamispalveluita tarjoavalta yritykseltä. Tarjous 
piti sisällään laskutuksen loppuosan eli sähköisten ja paperilaskujen lähetyksen. Tarjous piti 
sisällään myös muistutus- ja perintäpalvelun. Ulkoistamisprosessista laadittiin myös prosessi-
kuvaus. Prosessikuvaus oli muuten sama saatavien hallinnan osalta, mutta laskujen lähetys 
siirtyisi ulkoistamispalveluita tarjoavalle yritykselle. Perintäprosessi puolestaan jäisi kokonaan 
pois yritys X:n ja yritys Y:n työtehtävistä. Yritys Y ottaa laskun lähetys ja perintäpalvelun 
käyttöön vuoden 2018 alussa.  
 
Talouspäällikkö oli sitä mieltä, että jos ulkoistaminen sujuu ja onnistuu yritys Y:lla, suunnitel-
laan sitä myös yritys X:lle. Jos edellä mainitut toiminnot ulkoistetaan, menee yhteistyö ja 
yhteisien pelisääntöjen opetteluun aikaa. Ulkoistaminen mahdollistaisi yritys X:lle nopeam-
man ja tehokkaamman perintäprosessin. Saatavat todennäköisesti kotiutuisivat asiakkailta 
nopeammin, kun erillinen perintäyritys perisi laskuja. Kyse ei kuitenkaan olisi myyntilaskujen 
myynnistä, vaan tarjouksen hyödyt perustuvatkin siihen, että tehokkaalla ja nopealla perintä-
prosessilla saatavat saadaan nopeammin, kuin oman yrityksen sisäisellä perinnällä, joka on 
ajoittain hidasta verrattuna perintäpalveluita tarjoavaan yritykseen. 
 
Talouspäällikkö ei osannut sanoa varmaksi, kumpi olisi hänen mielestään yritys X:lle parempi 
vaihtoehto: ulkoistaa toimintoja vai kehittää nykyistä toimintamallia. Hänen mielestään on 
järkevää seurata ensin, miten ulkoistaminen onnistuu yritys Y:lla, jonka jälkeen pohditaan 
yritys X:n vastaavien toimintojen kohtaloa. 
 
9 Johtopäätökset ja kehitysehdotukset 
 
Opinnäytetyön keskeisimmät johtopäätökset ja kehitysehdotukset koskevat prosessien selkiyt-
tämistä, jolloin työskentely on mahdollisimman tehokasta. Ensimmäiset kehitysehdotukset 
koskevat saatavien hallinnan myyntilaskuprosessia. Prosessin tulisi olla hyvin varautunut aikai-
semmin lueteltuihin saatavien hallinnan riskeihin eli riittäviin laskutustietoihin, laskutuskel-
poisuuden varmistamiseen ja laskujen mahdolliseen häviämiseen. Kehitysehdotuksena on, et-
tä jokaisesta laskutettavasta työstä laaditaan selkeä kirjallinen yhteenveto, jonka pohjalta 
työ on helppo laskuttaa eteenpäin. Eli suulliset toimeksiannot ja epämääräiset sähköpostivies-
tit jäisivät vähemmälle, jolloin saadaan varmemmin laskutettua kaikki tarpeellinen. Urakan 
sopimusvaiheessa on hyvä merkitä sopimukseen selkeästi laskutustiedot maksuehtoineen. Toi-
nen suuri kehitysehdotus saatavien hallinnalle on laskutusosoitteiden päivitys siten, että kaik-
ki postin kautta kulkevat laskut toimitetaan jatkossa sähköisesti. Tämä on kustannustehok-
kaampaa ja samalla lasku tavoittaa asiakkaan saman päivän aikana.   
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Saatavien hallinnan prosessin selkiyttämisen jälkeen, niin nykyisen perintäprosessin kehittä-
minen yrityksen sisällä, kuin ulkoistaminen on helpompi toteuttaa. Kehitysehdotuksena on, 
että yritys X käyttäisi samaa ulkoistamispolitiikkaa, kuin yritys Y, jolloin toimintamallit olisi-
vat samat. Yritys X:n ei kuitenkaan kannata vielä ulkoistaa myyntilaskujen lähetystä ja perin-
täprosessia, sillä yritys Y:n ulkoistuksen kautta havaitaan, onko ulkoistamisprosessi yritykselle 
oikeasti rahan arvoinen muutos. Yritys Y:n aloittaessa yhteistyön ulkoistamispalveluita tarjoa-
van yrityksen kanssa, kannattaa yritys X:n kehittää omaa perintäprosessiaan. Tämän opinnäy-
tetyön tavoitteena oli myös laatia vaihtoehtoinen prosessikuvaus nykyiselle saatavien hallin-
nan ja perinnän toimintamallille. Tästä kehitysehdotuksesta laadittiin myös prosessikuvaus. 
Aikaisempien prosessikuvausten tapaan prosessikuvaus löytyy liitteistä (Liite 9).  
 
Prosessikuvaus on keskittynyt perintään. Myyntilaskujen nykyinen toimintamalli on perinnän 
prosessiin verrattuna jo toimiva ja tehokas, joten kehitysehdotuksena prosessikuvaus on tehty 
ainoastaan perinnälle. Perintäprosessin kuvaus eroaa nykyisestä siten, että yritys Y:n myynti-
reskontranhoitaja on jätetty prosessista kokonaan pois. Kehitysehdotuksena on, että yritys 
X:n myyntireskontranhoitaja hoitaisi jatkossa maksumuistutusten laatimisen. Tämän kehitys-
ehdotuksen myötä yritys Y:n osuus ja välikäsien tarve tässä prosessista pienenisi. Tällöin myös 
myyntilaskuilla ja maksumuistutuksilla olisi saman yhteyshenkilön yhteystiedot laskusta. Pe-
rintäprosessi myös alkaisi todennäköisesti tehokkaammin, kun yritys X:n myyntireskontranhoi-
tajan ei tarvitse erikseen informoida yritys Y:n työntekijää tekemään maksumuistutuksia, 
vaan voi tehdä koko perintäprosessin itse. 
 
10 Oma pohdinta 
 
Tutkimuksen tavoitteena oli selvittää, kannattaako yritys X:n ulkoistaa osaa saatavien hallin-
nastaan ja perinnästään ulkoiselle toimijalle. Opinnäytetyön tutkimusongelmia selvitettiin 
prosessikaavioilla. Prosessikaaviot kuvasivat nykyisiä myyntilaskutuksen, perinnän ja mahdolli-
sen ulkoistamisen prosesseja. Lisäksi opinnäytetyön loppuun laadittiin prosessikuvaus myös 
siitä, jos prosesseja ei ulkoisteta. Tämän prosessikaavion tavoitteena oli tuoda esille vaihto-
ehto ulkoistamiselle, jonka tavoitteena on tehostaa nykyisiä prosesseja. Jokaisesta prosessista 
laadittiin myös riskianalyysit. Riskianalyyseissä oli kuvattu mahdollinen riski, sen seuraus, eh-
käisykeino ja vastuuhenkilö. Opinnäytetyöllä haluttiin tuoda esiin nykyisien prosessien riskejä 
ja kehityskohteita.  
 
Opinnäytetyön tavoitteena oli ratkaista ja kehittää käytännön ongelmia eli yrityksen talous-
hallinnon prosesseja. Prosessien kuvaukset ja kaaviot laadittiin talouspäällikön haastattelun 
ja havainnoinnin avulla. Opinnäytetyön tietoperusta kirjoitettiin aihealueen kirjallisuuden ja 
verkkolähteiden avulla. Opinnäytetyön teoreettista osuutta myös tuki erilaiset tutkimukset, 
jotka käsittelivät opinnäytetyön keskeisimpiä aiheita.  
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Saatavien hallinnan ja perinnän prosessien kuvauksista syntyi kuvaavat kaaviot. Kuvaukset 
avattiin sanallisesti ja selitettiin mahdollisimman perusteellisesti. Jokainen prosessi jaettiin 
vastuualueisiin. Vastuualueilla oli esitetty yhden henkilön kaikki tehtävät kyseisessä prosessin 
vaiheessa. Prosessikuvausten yhteyteen laadittiin riskianalyysit kustakin prosessista. Riskiana-
lyysien tavoitteena oli tuoda esille kaikki riskit, mitä prosesseihin voi liittyä.  
 
Opinnäytetyön toteutus sujui ongelmitta, sillä tutkimusongelmat olivat alusta asti määritelty 
hyvin. Toteutusta myös helpotti oma työskentelyni yrityksessä ja omakohtainen kokemukseni 
prosesseista. Opinnäytetyön kirjoitus tapahtui iltaisin työpäivien päätteeksi ja viikonloppuisin. 
Suunnittelin ja jaksotin opinnäytetyön aikataulun ja toteutuksen opinnäytetyön alussa kuu-
kausikohtaisesti. Tämä auttoi tasaamaan työmäärää eri kuukausille.  
 
Opinnäytetyöprosessi alkoi aiheen valinnalla, jota ehdotin työpaikallani. Esitin aiheen toimi-
tusjohtajalle ja talouspäällikölle. Talouspäällikkö kertoi aiheen oleva hyvä ja ajankohtainen, 
sillä yritys Y:ssä oli mietitty saatavien hallinnan ja perinnän osa-alueiden ulkoistamista. Opin-
näytetyön aiheen hyväksynnän jälkeen työskentely alkoi kirjallisuuden ja lähteiden etsinnällä. 
Ensimmäisenä perehdyin tutkimusprosessiin, joka kuvasi koko opinnäytetyön prosessia vaihe 
vaiheelta. Tämän jälkeen työ eteni hyvin osa-alueittain, sillä laadin prosessikaaviot aina tie-
toperustaan samalla perehtyen. Prosessien laadinnan jälkeen prosesseista oli helpompi löytää 
riskejä. Tässä kohtaa haastattelin talouspäällikköä, joka kertoi omia näkemyksiään opinnäyte-
työn tutkimusongelmiin. Riskejä löytyi yllättävän paljon prosesseista ja prosessien kehityskoh-
teita oli myös helppo löytää, sillä työskentelen yritys X:n laskutuksen ja perinnän parissa. Ta-
louspäällikön haastattelussa käytiin läpi heidän saamansa tarjouksen ulkoistamisesta. Haas-
tattelun jälkeen oli myös helppo laatia prosessikuvaus, jos ulkoistaminen otetaan jossain vai-
heessa käyttöön myös yritys X:llä. 
 
Prosessikaaviot antavat mielestäni opinnäytetyölle selkeän kuvauksen prosessien nykytilasta 
ja kehityskohteista. En ollut aikaisemmin tehnyt tai käyttänyt prosessien kuvaukseen käytet-
täviä kaavioita. Etsin opinnäytetyön alussa paljon Internetistä erilaisia ohjelmia, joilla kuva-
uksia voi tuottaa. Monet näistä ohjelmista olivat kuitenkin maksullisia tai muuten hankala 
käyttöisiä, joten päädyin tekemään kuvaukset suoraan Exceliin. Excelissä kuvauksia voi myös 
helposti muokata ja päivittää. Säästin alkuperäiset Excel-pohjat, joita voidaan myös jatkossa 
hyödyntää. Opin opinnäytetyötä tehdessäni paljon eri lakien määräyksiä, jotka koskivat pro-
sesseja ja opin myös tietoperusta-alueiden teoriasta syvällisemmin. Saatavien hallinnan tieto-
perusta-alueet olivat minulle entuudestaan tuttuja, koska olen perehtynyt niihin opinnoissani 
jo aikaisemmin. Perinnän tietoperusta-alueet olivat minulle vieraampia teorian osalta, koska 
niitä ei juurikaan käsitelty opinnoissani. Myös ulkoistamisen prosessista opin paljon ja opin 
ymmärtämään kaikkia hyötyjä, mitä siitä voi olla yritykselle. Olen aikaisemmin opinnoissani 
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hyödyntänyt riskianalyysejä, joten niiden laatiminen oli tuttua. Käytin tässä opinnäytetyössä 
lukuisia lähteitä, ja hain peruskirjallisuuden rinnalle tutkimuksia ja artikkeleja tutkimuson-
gelmien aihe-alueista.  
 
Työskentelyn alussa olin henkilökohtaisesti sitä mieltä, että ulkoistaminen ei ole järkevää, 
mutta ulkoistamistarjouksen läpikäytyä ja prosesseihin sekä tietoperustaan perehtymällä, 
mieleni muuttui tutkimustyön edetessä. Tutkimuksen alussa olin vahvasti sitä mieltä, että 
yritys X:lle paras vaihtoehto on kehittää nykyisiä prosesseja eikä hankkia enempää välikäsiä 
prosesseihin. Tutkimus toi esille, että myyntilaskujen lähetysvaiheen ja perinnän kokonaisuu-
den ulkoistaminen antavat yritykselle ja minulle enemmän aikaa keskittyä olennaiseen eli 
laskutukseen ja muihin toimistotöihin.  
 
Olen kokonaisuudessaan tyytyväinen opinnäytetyöni lopputulokseen. Mielestäni täytin opin-
näytetyön alussa asetetut tavoitteet hyvin ja selvitin perusteellisesti yrityksen tämän hetkiset 
prosessit sekä pyrin löytämään kehityskohteita mahdollisimman paljon. Opinnäytetyön tuo-
toksena yritys saa selkeän kuvauksen nykyisestä toimintamallista ja myös vinkkejä, miten ny-
kyistä prosessia voidaan kehittää ennen mahdollista ulkoistamista. Ennen yritys X:n myynti-
laskujen lähetyksen ja perinnän ulkoistamista, on mielestäni hyvä, että yritys Y testaa tätä 
ulkoistamispalveluita tarjoavan yrityksen kanssa. Yritys Y ottaa ulkoistamisen käyttöön vuo-
den 2018 alussa, jonka jälkeen kestää noin 3-4 kuukautta, jonka jälkeen voidaan keskustella, 
onko ulkoistaminen onnistunut. Jos ulkoistaminen on onnistunutta ja siihen ollaan tyytyväisiä, 
olisi mielestäni hyvä, että yritys X ottaisi saman käytännön käyttöön. Tässä kohtaa yritys X:llä 
olisi hyvät lähtökohdat ulkoistamiselle, sillä yritys Y olisi yrityksen tukena mahdollisissa on-
gelma- tai epäselvyystilanteissa ja he varmasti auttaisivat ulkoistamisprosessia aloitettaessa. 
Talouspäällikön ja minun mielestäni on hyvä, että yritys Y:llä ja yritys X:llä molemmilla on 
samanlaiset saatavien hallinnan ja perinnän prosessit käytössä. 
 
Koen, että opinnäytetyöstäni on hyötyä yritys X:n johdolle päätöksen teossa ulkoistamiselle, 
sillä opinnäytetyössä on kuvattu nykyiset prosessit ja niiden kehityskohteet sekä riskit hyvin. 
Prosessikaaviot myös kuvaavat selkeästi eri henkilöiden toimenkuvat eri prosesseissa. Tämä 
auttaa selkiyttämään ulkoistamisvaiheessa kaikkien osapuolten rooleja prosessissa.  
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 Liite 1 
Liite 1: Kysymykset talouspäällikölle 
 
Saatavien hallinnan kysymykset: 
1. Mitkä ovat nykyisen saatavien hallinnan prosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdolli-
suudet ja uhat? 
2. Miten tehostaisit nykyistä saatavien hallinnan prosessia? 
3. Miten yritys X ja yritys Y voisivat parantaa yhteistyötään saatavien hallinnassa? 
4. Kumman koet olevan toimivampana saatavien hallinnassa: 
a. mahdollisimman automatisoidun prosessin  
b. vai manuaalisen prosessin?   
5. Miten saatavien hallinta vaikuttaa yritykseen rahallisesti ja miten tämä otetaan huo-
mioon esimerkiksi kassaennusteissa?  
 
Perinnän kysymykset: 
1. Mitkä ovat nykyisen perinnän prosessin vahvuudet, heikkoudet, mahdollisuudet ja 
uhat? 
2. Miten tehostaisit nykyistä perintäprosessia? 
3. Monta maksukehotusta on lähtenyt viiden vuoden sisällä tähän hetkeen?  
4. Miten yritys X ja yritys Y voisivat parantaa yhteistyötään perinnässä? 
5. Miten yritys X:lle kuuluvien maksumuistutusten perintäkulujen maksua valvotaan? 
 
Ulkoistamisen kysymykset: 
1. Mitkä kaikki toiminnot yritys X on ulkoistanut yritys Y:lle? 
2. Mitkä ovat mielestäsi saatavien hallinnan ja perinnän ulkoistamisen vahvuudet, mah-
dollisuudet, heikkoudet ja uhat? 
3. Mitkä toiminnot mielestäsi olisi kannattavaa tai mahdollista ulkoistaa yritys X:n saata-
vien hallinnasta ja perinnästä? 
4. Kumpi mielestäsi olisi parempi vaihtoehto:  
a. kehittää nykyistä saatavien hallinnan ja perinnän toimintamallia ja prosessia 
b. vai ulkoistaa toiminnot suoraan ulkoiselle toimijalle? 
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Liite 2: Esimerkki myyntilaskusta 
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 Liite 3 
Liite 3: Saatavien hallinnan myyntilaskutuksen nykyinen prosessikuvaus 
 
 68 
 Liite 4 
Liite 4: Myyntilaskujen lähetyksen seurantalista 
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Liite 5: Esimerkki maksumuistutuksesta 
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Liite 6: Esimerkki korkolaskusta 
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Liite 7: Perinnän nykyinen prosessikuvaus 
 72 
 Liite 8 
Liite 8: Ulkoistamisen prosessikuvaus 
 73 
 Liite 9 
Liite 9: Perinnän kehitetty prosessikuvaus ilman ulkoistamistamista 
 
 
  
 
